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RESUMO 
MARTINS, Edgar Júnior. Projeto de Viabilidade Econômica de uma Distribuidora de 
Cosméticos e Perfumaria na Região da Grande Florianópolis. 2003. (100f.). Trabalho de 
Conclusão de Estágio (Graduação em Administração). Curso de Administração, Universidade 
Federal de Santa Catarina, Florianópolis. 
O presente Trabalho de Conclusão de Estágio, foi desenvolvido na área de Organização de 
Empresas e Projetos, com o objetivo de estudar a Viabilidade Econômico - Financeira para uma 
distribuidora de Cosméticos e Perfiimaria na Região da Grande Florianópolis. A metodologia 
utilizada foi a descritiva exploratória, a coleta de dados se deu através de pesquisa de mercado, 
entrevista, Observação pessoal e pesquisa documental e quanto a técnica de coleta de dados o 
estudo se caracterizou como quantitativo. Foi realizado um estudo de mercado, objetivando 
conhecer a capacidade e o comportamento do mercados consumidor, concorrente e fornecedor. 
Analisadas todas estas variantes e condicionantes, foi possível verificar favoravelmente a 
Viabilidade - Econômica e Financeira do empreendimento. 
Palavras- chaves: Viabilidade, Mercado e favoravelmente.
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1 INTRQDUÇÃO 
Este trabalho apresenta a elaboração de um Projeto de Viabilidade Econômica - 
Financeira para uma Distribuidora de Cosméticos e Perfiimaria, a ser implementada na Região da 
Grande Florianópolis. 
As empresas constituem uma das mais complexas invenções do Homem e devido a esta 
complexidade e agilidade do mundo atual referente as organizações, que passou-se a exigir cada 
vez mais estratégias e respostas capazes de assegurar a sobrevivência das organizações neste 
ambiente cada vez mais globalizado e complexo, onde a incerteza prevalece e se faz necessário 
aprimoramentos e aperfeiçoamentos de todos os envolvidos direta e indiretamente neste 
ambiente. 
O presente trabalho foi desenvolvido, na área de Organização de Empresas e Projetos, 
sendo que a elaboração de um estudo de Viabilidade Econômica - Financeira permitiu a 
diminuição do risco na implementação do negócio, possibilitando assim melhor visualização de 
oportunidades e ameaças do mercado, proporcionando também um estudo prévio da atividade a 
ser implementada e, ainda, estimando o retorno do empreendimento para posterior decisão sobre 
implementação ou não do empreendimento. 
O projeto foi baseado em condicionantes legais, financeiras, contábeis e administrativas, 
necessárias à implementação do empreendimento, sendo consultados também documentos e 
órgãos pertinentes ao tema desenvolvido. 
Também foi realizado um estudo de mercado, objetivando conhecer a capacidade e o 
comportamento dos mercados consumidor, concorrente e fomecedor. 
Após serem analisadas todas as varáveis, foi possível verificar a Viabilidade Econômica - 
Financeira do empreendimento. 
1.1 Problema 
Viabilidade Econômica - Financeira de uma Distribuidora de Cosméticos e Perfumaria na 
Região da Grande Florianópolis.
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1.2 Tema Problema 
O Tema Problema da pesquisa caracterizou-se como: "Qual a viabilidade econômica e 
financeira de uma distribuidora de cosméticos e perfumaria na Região da Grande Florianópolis?". 
A Justificativa deste trabalho teve como base o crescente consumo de produtos na área de 
cosméticos e perfumaria, que de acordo com Denise (2002 p. 74). E também pelo grande 
interesse deste aluno em criar e administrar uma Empresa Pequeno Porte própria, como opção a 
sua carreira profissional, e assim, colocar em prática tudo que foi aprendido no decorrer do 
curso. 
A oportunidade do negócio pode ser identificada pelo crescimento da Industria de Higiene 
Pessoal, Perfumaria e Cosméticos no Brasil, onde a mesma vem apresentando índices 
consistentes de crescimento, tendo passado de um faturamento líquido de R$ 4,9 bilhões em 1996 
para R$ 6,6 bilhões em 1999. Segundo Denise (2002 p. 74) "O maior atrativo do ramo é o fato 
de ele parecer à prova de crises. O setor de cosméticos vem crescendo 10% em média ao ano por 
quase meia década". 
Também pode-se identificar a oportunidade deste negócio pela novidade de produtos de 
marcas desconhecidas, mas de boa qualidade e preço baixo, no efervescente ramo de cosméticos 
e perfumaria, e apesar de ser um mercado concorrido, com um bom sistema de comercialização, 
depois de duas décadas de domínio quase que integralmente por apenas duas empresas, o setor 
começa a viver uma nova fase. 
1.3 Objetivos 
1.3.1 Objetivo Geral 
O objetivo geral deste caracterizou-se como o de Organizar um Projeto de Pré 
Viabilidade Econômica - Financeira para a implantação de uma Distribuidora de Cosméticos e 
Perfumaria localizada na Região da Grande Florianópolis.
1.3.2 Objetivos específicos 
a) Identificar o mercado fomecedor de produtos; 
b) Definir a localização ideal para a implementação do empreendimento; 
c) Identificar os recursos necessários para o investimento; 
d) Definir a mão de obra a ser empregada; 
e) Identificar os custos fixos e variáveis e; 
Í) Analisar o retorno do investimento.
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2- FUNDAMENTAÇÃQ TEÓRICA 
O processo de elaboração de projetos de Viabilidade Econômica - Financeira tem grande 
importância como instrumento técnico administrativo e de avaliação econômica, com o objetivo 
de analisar, e, eventualmente, implantar uma decisão de investir em um determinado 
empreendimento. 
A técnica de elaboração e avaliação de projetos é um instrumento a ser utilizado, e, 
segundo Woiler & Mathias (1985, p 28), 
é parte integrante do processo decisório do administrador, desde a idéia de investir até 
sua consecução. Isto porque o projeto atua como um realimentador deste processo em 
suas diversas fases. 
Portanto, o projeto representa um procedimento lógico e racional, que substitui o 
comportamento intuitivo e empírico geralmente utilizado pelos empresários para as suas decisões 
de investimento. 
O sucesso de qualquer negócio depende, antes de tudo, de um bom planejamento. Mesmo 
que os riscos sejam inerentes a todas as empresas, é preciso e possível prevenir-se contra eles, 
preparando-se, assim, para enfrenta-los da melhor maneira possível quando surgirem. A 
avaliação dos riscos depende do próprio planejamento, o que inclui a análise das oportunidades 
de negócio que devem ser examinadas com o cuidado para evitar surpresas desagradáveis. 
De acordo com Holanda(1987, p. 95), 
O projeto corresponde ao conjunto de informações sistemática e racionalmente 
ordenadas, que nos pemute estimar os custos e beneficios de um determinado 
investimento, vale dizer, as vantagens e desvantagens de utilizar recursos para criação de 
novos meios de produção ou para o aumento da capacidade ou melhoria de rendimento 
dos meios de produção existentes. 
Pode-se dizer que as chances de se obter sucesso em um empreendimento serão maiores 
com a elaboraçao prévia de um projeto, pois ele fomece os elementos capazes de indicar ou
~ contra-indicar a sua execuçao. 
De acordo com Chiavenato(1993, p. 251) 
Planejamento é a função administrativa que determina antecipadamente quais são os 
objetivos e como se deve fazer para alcança-los. Trata-se, pois, de um modelo teórico 
para a ação futura. Começa com a detemiinação dos objetivos e detalha os planos 
necessários para atingi-los da melhor maneira possível. Planejar é definir os objetivos e 
escolher antecipadamente o melhor curso de ação Para alcança-los.
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A abordagem do planejamento é uma reaçao contra a mentalidade de solucionar 
problemas a medida que surgem a cada momento nas empresas, sendo considerado como uma 
técnica para absorver a incerteza e pennitir mais consciência no desempenho das empresas. 
Na visão de Kaufmann (1990, p. 129), "no mundo turbulento e instável de hoje, o 
processo de planejamento precisa ser necessariamente participativo, flexível, dinâmico e voltado 
para a açao 
Isto significa dizer que o planejamento precisa envolver diretamente todos os indivíduos 
da empresa, que possuem conhecimentos, informações, experiência e possam contribuir para a 
tomada de decisoes 
Apos o entendimento destas definições pode-se relacionar as etapas a serem estudadas que 
irão compor o projeto De acordo com o ]LPES(l975, p. 43), 
Os principais aspectos sob os quais mn projeto é estudado referem-se aos problemas 
técnicos , econômicos, financeiros, administrativos e institucionais, que podem delinear- 
se com diferentes acentos em cada estudo parcial que o integra. Tais estudos parciais 
correspondem a análises apresentadas separadamente, embora realizadas em constante 
coordenação e com reciprocidade de iiifonnação, que constituem estudo de mercado, 
estudo dos elementos técnicos, estudo firianceiro, avaliação econôrnica e plano de 
execuçao. 
Um criterioso estudo de mercado se fez necessário, para saber antecipadamente onde 
estão e quais sãos as necessidades e preferências dos clientes. 
Segundo o ]LPES(1975, p. 72), 
A fiiialidade do estudo de mercado é provar que existe um número suficiente de 
iridivíduos, empresas ou outras entidades econômicas que, em cenas ocasiões, 
apresentam uma demanda que justifica a iinplantação de um detemiínado programa de 
produção - de bens e serviços - mim certo período. 
J a para Holanda(l987, p. 115), o objetivo do estudo de mercado de um projeto: 
é determinar a quantidade de bens e serviços provenientes ou conseqüentes de uma nova 
imidade produtora que, em uma determinada área geográfica e também considerando sob 
detemiinadas condições de venda (preços, prazos, etc ), a comunidade poderá adquirir. 
Atraves deste estudo, considerado como ponto de partida para elaboração de projetos, são 
obtidas respostas quanto as necessidades a serem atendidas e em que volume. Em vista disso, há 
a caracterizaçao do mercado consumidor, sendo fundamental para a empresa fazer uma 
investigaçao de seus concorrentes, procurando se diferenciar e criar uma imagem de qualidade, 
de confiabilidade e de bons serviços permite a seus clientes.
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Essas informações, são valiosas para se definir como se deve ser a atuação da área de 
marketing. Tal área, distingue-se pela venda e distribuição de bens e serviços e, por esse motivo, 
é de grande importância na empresa. O marketing é um processo que procura manter o contato 
entre a empresa e o cliente, orientando a organização no sentido de concretizar seus objetivos de 
lucro e expansão. conforme Vavra (in COSTA) (1987, p. 18), 
Marketing é o processo de conceber, produzir, fixar o preço, promover e distribuir 
idéias, bens e serviços que satisfazem as necessidades de indivíduos e organizações. 
Incorpora toda a miríade de processos de mudança para distribuir produtos e serviços. 
Requer também previsão para antecipar as mudanças ambientais e modificar as ofertas 
para competir em um mercado mutante com maior eficiência. 
A próxima etapa, diz respeito ao estudo de elementos técnicos, que demonstra a 
viabilidade técnica do projeto e justifica qual a alternativa que melhor compõe os critérios de 
otimização que serão aplicados ao projeto. Seu objetivo é chegar a conceber a função de 
comercialização Ótima, que melhor utilize os recursos disponíveis para obter o retomo 
desejado. 
Esse planejamento depende diretamente do estudo de mercado, porque é em função desse 
mercado que serão determinados o dimensionamento do projeto, sua localização ideal e os 
aspectos relativos à engenharia. 
O estudo da localização é a resposta para o problema "onde comercializar". Ele se baseia 
em aspectos de comunicação tais como mão de obra, mercado fomecedor, mercado consumidor. 
O objetivo é encontrar a localização que de maior lucro possível para empresa, num prazo de 
tempo compatível com a vida útil do empreendimento. Holanda(l987, p. 197), afirma que: 
a localização ótima é aquela que assegura a maior diferença entre custos e beneficios, 
privados ou sociais. Vale a pena dizer, que a melhor localização é aquela que permite 
obter a mais alta taxa de rentabilidade ou aquela que obter o custo unitário mínimo. 
Paralelamente na definição do processo de instalação, deverão ser especificados os 
equipamentos do projeto, para tanto, torna-se necessário levar em conta diversos fatores técnicos 
e econômicos, pela qual Holanda(1987, p. 157), afirma: 
Do ponto de vista técnico, deverão ser considerados, entre outros, os seguintes fatores: 
- capacidade de produção, em regime normal de trabalho; - grau de eficiência e 
rendimento, em termos de aproveitamento de matérias - primas; - vida útil dos 
equipamentos, exigências de manutenção expectativas de quebras, desgaste ou 
absolência; - espaço, fundações e cautelas especiais exigidas para as instalações; e 
flexibilidade de uso e possibilidades de reforma ou substituição futura. Do ponto de vista 
econômico, o problema básico consiste em examinar a influência que a seleção de um 
deterrninado tipo de equiparnento pode ter sobre os resultados do projeto em seu 
conjunto.
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Juntamente com a seleção, deverá ser feita a escolha dos fomecedores, levando em conta 
a sua tradição e experiência, as garantias de funcionamento e de fomecimento de produtos, bem 
como assistência prestada. 
Após estes passos, a etapa seguinte é o estudo financeiro. Este estudo abrange o 
planejamento financeiro, a estimativa de entradas e saídas de caixa, o levantamento de fundos, o 
emprego e a distribuição destes e o seu controle financeiro. 
O planejamento financeiro tem por propósito, permitir o crescimento da empresa e fazer 
com que ela traga a maior rentabilidade possível sobre o investimento, sem comprometer sua 
liquidez. 
Objetivando uma administração segura, são realizadas análises com o propósito de adotar 
um adequado sistema de controle. Segundo o 1LPES(1975, p. 138), na análise financeira: 
trata-se de projetar e comparar os ingressos totais, ou seja todas as entradas 
provenientes, com as despesas de execução e de operação do projeto, para mostrar o 
movimento de caixa que consequentemente resultará das operações financeiras 
COITCIIÍCS. 
A avaliação financeira é um instrumento que auxilia na decisão de investir ou não. Para 
tomar decisão correta, todos os custos relativos a investimentos e comercialização devem ser 
considerados. 
Os aspectos financeiros relativos a administração de capital de giro e políticas de crédito, 
fomecerão o adequado suporte à consecução das atividades da empresa. 
E conforme Gitman (1978, p. 303), 
o ciclo de caixa de uma empresa é definido como o período de tempo que vai do ponto 
em que a empresa faz um desembolso, ou registra-se uma saída, para adquirir matéria 
prima, até o ponto em que é recebido o dinheiro, ou registra-se entrada proveniente da 
venda do produto acabado. 
De acordo com Zdanowicz (1986, p. 91), "O fiuxo de caixa relaciona todos os valores que 
serão desembolsados em certo período, projetando o excedente ou a escassez de recursos 
financeiros para a formação do saldo final de caixa". 
Pode-se dizer, então, que os principais objetivos do fiuxo de caixa são: prever com 
antecedência os períodos que haverá necessidades de buscar recursos financeiros fora da empresa 
e fomecer informações corretas para a tomada de decisões no setor de finanças.
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Os estoques fazem parte do capital de giro e recursos financeiros disponiveis a sua 
manutenção, poderiam estar sendo utilizados de outra forma, por esse motivo, tais investimentos 
devem ser detalhadamente examinados. 
Analisando financeiramente, o objetivo em relação aos estoques é, segundo Sanvicente 
(1983, p. 122), 
minimizar as necessidades de investimentos nesse tipo de ativo, pois, apesar dos 
beneficios, esse investimento, além de reduzir a rotação geral dos recursos 
comprometendo a rentabilidade geral da empresa, também produz custos decorrentes de 
sua manutenção. 
Mantendo um sistema de controle de estoque relativamente eficiente, a empresa consegue 
diminuir o estoque básico, aumentar a taxa de rotatividade e, consequentemente, diminuir o 
investimento anual em estoque. 
Na opinião de Resnik (1990, p. 190), 
uma pequena empresa tem muitas dificuldades em encontrar os recursos adequados para 
sobreviver e ter sucesso; alocar de maneira enada os recursos leva a riscos 
desnecessários e dissipa as oportunidades produtivas. Uma das exigências diárias no 
mundo das pequenas empresas é obter o máximo do minimo. 
Dessa forma a empresa estará sempre segura, garantindo um limite minimo suficiente de 
estoques, e investindo somente o necessário. 
Um Projeto de Viabilidade não deve ser considerado como um fim em si mesmo, mas 
como um meio para se chegar a uma decisão de investimento. Dessa forma, o estudo do 
financiamento é necessário. Segundo Holanda(1987, p. 293), 
o estudo do financiamento do projeto tem por objetivo determinar a viabilidade e 
otimização do seu esquema financeiro, envolvendo os seguintes aspectos: 
- levantamento das possibilidades da captação de poupanças na escala e no ritmo 
necessários para realização dos investimentos previstos; 
- definição da combinação ótima dos recursos a serem levantados, tendo em conta as 
suas diferentes características de adequação, custo, risco e efeitos sobre o controle e a 
flexibilidade de operação da empresa. 
A avaliaçao econômica tem a tarefa de comparar os beneficios e custos do projeto 
sistema econômico. 
objetivando tirar conclusões com base nos dados e estudos de mercado, técnico e financeiro, para 
que se decida quanto a viabilidade e oportunidade do projeto. Nela é necessário que se tenha em 
mente que o empreendimento não esta isolado, mas faz parte de um contexto mais amplo em um
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A avaliação do projeto é imprescindível para o mesmo, e quanto a isto, Belchior (1974, p. 
128), sugere que, "na análise dos projetos, procuramos verificar e comprovar e exequidade 
técnica, a viabilidade econômica, a desejabilidade social e a aceitação política." 
Completando com o que diz Holanda (1987, p. 251), 
A estimativa de custos constitui uma das fases mais importantes do processo de 
elaboração de projetos. A adequação da avaliação do projeto em termos de sua 
rentabilidade e efeitos econômicos dependera em última análise da precisão e fidelidade 
dos elementos utilizados para a elaboração dessa estimativa. 
Por fim, o plano de execução, que estabelece, segundo o ILPES (1975, p. 179), 
detalhada e cronologicamente, as seqüências de atividades correspondentes à fase de 
execução do projeto. Nesta fase é concentrada a inversão e, também, em geral os 
desembolsos de financiamento, as saídas. por isto é útil dispor com as maiores minúcias 
possíveis de previsões da cronologia estimada, a fim de coordenar melhor a aquisição de 
materiais e equipamentos, a prestação de serviços de terceiros e a realização direta das 
tarefas de montagem e construção até que o projeto esteja em condições operacionais. 
Este plano é um elemento que indica as diretrizes e controla a realização da inversão e do 
financiamento do projeto. É através dele que pode-se chegar a organização de um calendário mais 
exato dos trabalhos a serem executado e dessa forma, torna a avaliação das conseqüências do 
projeto mais seguras. 
Mesmo com todas as análises, os riscos do projeto existem, só que bem inferiores, se caso 
não houvesse sido realizado de maneira precisa e integrada, é necessário que haja o maior 
entrosamento possível entre todos os seus diferentes componentes. 
Portanto, pode-se dizer que uma das qualidades mais importantes do verdadeiro 
empreendedor, é assumir riscos, ou seja, ter coragem para enfrentar desafios, ousar e escolher os 
melhores caminhos. É importante estar sempre alerta para identificar e aproveitar as 
oportunidades que o dia- a- dia oferece, ajustando bem a visão de mercado e conhecer o ramo em 
que atua com profundidade. Quanto mais informações se domina, maiores sao as chances de 
êxito.
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3 METODOLOGIA DO TRABALHO 
O conjunto de métodos, técnicas e instrumentos a serem utilizados em cada etapa de 
desenvolvimento de um trabalho é denominado de metodologia. 
A metodologia é de grande importância quando da execução, pois permite uma maior 
orientação no sentido de qual o tipo de estudo a ser aplicado, qual o método de abordagem e 
quais as técnicas de levantamento de dados a serem utilizados. 
Segundo Lakatos & Marcon (1991, p. 83), 
o método é o conjunto das atividades sistemáticas e racionais que com uma maior 
segurança e economia permite que se alcance o objetivo- conhecimentos válidos e 
verdadeiros- traçando o caminho a ser seguido, detectando erros e auxiliando as decisões 
do cientista. 
O método utilizado no desenvolvimento deste trabalho, foi o estudo descritivo 
exploratório. 
A pesquisa descritiva tem o objetivo de expor o fenômeno em estudo e, através dela, 
pode-se chegar a um perfil do consumidor e suas preferências. Mattar (1992, p. 94), afirma que: 
"a pesquisa visa prover o pesquisador de dados sobre as caracteristicas de grupos, estimar 
proporções de determinadas características e verificar a existência de relações entre variáveis". 
Como a pesquisa exploratória visa prover o pesquisador de um maior conhecimento 
sobre o tema ou problema de pesquisa em perspectiva, Mattar (1992, p. 84), afirma que esse tipo 
de pesquisa: "é apropriada para os primeiros estágios da investigação, quando a familiaridade, o 
conhecimento e a compreensão dos fenômenos por parte do pesquisador são, geralmente, 
insuficientes ou inexistentes". 
A coleta de dados é considerada a parte prática da pesquisa, e para a sua correta execução, 
será necessário a utilização de algumas técnicas, como a entrevista, a pesquisa de mercado, a 
observação e a pesquisa documental. 
A entrevista é uma técnica eficiente na obtenção de informações, conhecimentos ou 
opiniões sobre determinado assunto, e na visão de Lakatos & Marcondi (1991, p. 195), pode ser 
considerada como: 
Um encontro entre duas pessoas, a fim de que urna delas obtenha informaçoes a respeito 
de determinado assunto, mediante uma conversa de natureza profissional. E um 
procedimento utilizado na investigação oscilam, para a coleta de dados ou para ajudar no 
diagnóstico ou no tratamento de um problema social.
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Vários dados foram coletados através de entrevistas realizadas com os concorrentes e com 
os principais distribuidores da Grande Florianópolis. 
A pesquisa de mercado foi realizada com o objetivo de avaliar a implementação do 
empreendimento através do mercado consumidor, utilizando-se para isso um questionário 
constituído de uma série ordenada de perguntas. Por se tratar de um universo finito, ou seja, 
apenas constitui-se como população neste estudo, todas as Lojas, Redes de supermercados e de 
Farmácias. A população pesquisada foi determinada de acordo com o cálculo da amostra, 
resultando em um total de 142 unidades. 
4 4 . . . N 
Cálculo: n = 
p q ñíi 
E .(N-1)+4.p.q 
Onde: 
n = Tamanho da amostra; 
p = Proporção de ocorrência da variável em estudo da na população; 
q = 100 - p (em percentagem) 
N = Tamanho da população 
E2 = Margem de erro 
Então: 
4.50.50.464 
n= = 141.9524= n= 142. 
49.463+4.50.5O 
Foi considerado como população para efeito deste cálculo, pesquisa extraída junto a 
ASSOCIAÇÃO CATARINENSE DE SUPERMERCADOS - ACATS, perante a Junta Comercial 
do Estado, lista telefônica e também junto a relação de clientes fomecida pelo Makro Economia, 
obtendo-se um número de 464 (quatrocentos e sessenta e quatro), distribuídos entre Lojas, Redes 
de Farmácias e Supermercados registrados com endereço atualizado perante aos órgãos citados. 
A observação foi também outro fator determinante e muito importante no contexto da 
descoberta e contato direto com a realidade, que consiste em recolher e registrar os fatos da
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realidade sem que o pesquisador utilize meios técnicos especiais ou precise fazer perguntas 
diretas. 
De acordo com Lakatos & Marcondi (1991, p. 190), 
a observação é uma das técnicas de coleta de dados para conseguir as informações e 
utiliza os sentidos na obtenção de detemiinados aspectos da realidade. Não consiste 
apenas em ver e ouvir, mas também em examinar fatos ou fenômenos que desejam 
estudar. 
Esta técnica de observação foi utilizada para realizar a pesquisa com o mercado 
fomecedor da matéria prima, verificando a capacidade e as vantagens que cada um pode 
proporcionar. 
Outros dados foram coletados através de pesquisa documental a ser realizada junto ao 
Serviço de Apoio à Micros e Pequenas Empresas de Santa Catarina - SEBRAE, com o intuito de 
obter informações essenciais ao processo de abertura de Micro - Empresas. 
Foi também utilizado uma pesquisa bibliográfica, que permitiu uma melhor compreensão 
a respeito das particularidades do trabalho, bem como um maior aprofundamento sobre o assunto. 
Segundo Lakatos & Marcondi (1980, p. 179), 
a pesquisa bibliográfica, ou de fontes secundárias, abrange toda a bibliografia já tomada 
pública em relação ao tempo de estudo, desde publicações avulsas, jornais, revistas, 
pesquisas etc.., até meios de comunicação orais: rádios, gravações em fita magnética e 
audiovisuais: filmes e televisão. 
Para a realização deste trabalho foi de grande importância o uso do raciocínio, que na 
visão de Severino (1986, p. 219), "trata-se de um processo lógico de pensamento pelo qual de 
conhecimentos adquiridos se pode chegar a novos conhecimentos com o mesmo coeficiente de 
validade dos primeiros." 
Todos estes procedimentos foram tomados para se ter o máximo de informação possível, 
o que possibilitou um estudo real da Viabilidade Econômica-Financeira do empreendimento.
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4 DESENVOLVIMENTO DO TRABALHO 
O presente trabalho estudou a Viabilidade Econômica - Financeira de uma Distribuidora de 
Cosméticos e Perfumaria na Região da Grande Florianópolis. 
A oportunidade pode ser identificada pelo crescente consumo desses produtos. Apesar de ser 
um mercado concorrido, com um bom sistema de comercialização, a gama de produtos pode ser 
totalmente absorvida. 
De um modo geral, há riscos associados a este empreendimento, cabendo os seguintes 
comentários: 
a) Os produtos deverão ser de boa procedência para garantir a qualidade e zelar pelo bom 
nome da empresa. Além disso, para se evitar estoques maiores das mercadorias, deve ser 
feita uma programação de compra para absorver a demanda. 
b) Evitar perdas no transporte é muito importante para reduzir custos. Uma programação 
bem feita para o transporte e comercialização dos produtos garantirá o equilíbrio do 
negócio e consequentemente um aprimoramento do processo. São estes fatores que 
podem significar o sucesso do empreendimento. 
A empresa se chamará "AGRO BOM JESUS LTDA. ” Para efeitos legais este nome será 
considerado como razão social, onde posteriormente será criado um nome fantasia para efeitos 
comerciais. Formada inicialmente por dois sócios, sendo sua finalidade a de distribuir e atender 
farmácias particulares e redes de farmácias, redes de supermercados, mini - mercados, lojas de 
conveniência e pequenas, médias e grandes lojas especializadas no ramo de Cosméticos e 
Perfumaria da Região da Grande Florianópolis. 
A empresa inicialmente irá trabalhar com produtos apenas da área de Cosméticos e 
Perfiimaria tendo como fomecedor a Fábrica Kanda Cosméticos Ltda. Os produtos pertencem a 
duas linhas de produtos: A primeira, a linha VOLLATA, pertencente a produtos mais sofisticados 
e a segunda a linha FIORA, pertencente a produtos mais comuns e simples. Os produtos serão 
listados a seguir para maior esclarecimento do leitor.
PERFUMARIA: 
a) LINHA VOLLATA: 
c) Deo Colônia KAN - Perfume Masculino- Frasco com 100 ML; 
d) Deo Colônia VERDE - Perfume Feminino - Frasco com 100 ML; 
e) Deo Colônia BLU - Perfume Feminino - Frasco com 100 ML. 
b) LINHA F1oRAz 
NÃo Possui. 
cosMÉT1cosz 
a) LINHA VOLLATA: 
Í) LINHA CAPILAR 
g) Reparador de Pontas - Frasco com 30 ML. 
b) LINHA FIORA: 
h) LINHA PARA O CORPO / LOÇÕES / HIDRATANTES E ÓLEOS CORPORAIS 
i) Creme Desodorante Para os Pés Anti Rachaduras - Frasco com 100 Gr; 
j) Creme Relaxante Dr. Kan - Frasco com 120 ML. 
k) Loção Hidratante Côco - Frasco com 200 ML; 
1) Loção Hidratante Amêndoas - Frasco com 200 ML; 
m)Loção Hidratante Aveia - Frasco com 200 ML; 
n) Óleo corporal Amêndoa - Frasco com 100 ML. 
o) LINHA CAPILAR: 
p) Pomada Cremosa Para Pentear - Frasco com 300 ML; 
q) Redutor de Volume Sem Enxágüe - Frasco com 220 ML; 
r) Óleo Capilar Vitamina A - Frasco com 100 ML; 
s) Óleo Capilar Vitamina E - Frasco com 100 ML; 
w) Óleo Capilar Côco - Frasco com 100 ML; 
y) Óleo Capilar silicone - Frasco com 100 ML; 
x) Ampola capilar Vitamina A - Frasco com 10 ML;
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z) Ampola Capilar Vitamina E - Frasco com 10 ML; 
za)Ampola Capilar Queratina + D`pantenol - Frasco com 10 ML; 
zb)Reparador de Pontas S/ Válvula - Frasco com 30 ML; 
zc)Masc. Hidratante Reconst. Capilar - Frasco com 250 ML; 
zd)Gel Fixador de Cabelos - Frasco com 250 ML. 
Nos anexos será ilustrado para uma maior compreensão e conhecimento dos mesmos, um 
catálogo com as fotos dos produtos. 
Para a sua legalização, foram requisitados vários procedimentos e documentos. De acordo 
com o Serviço de Apoio às Micros e Pequenas Empresas de Santa Catarina - SEBRAE, as etapas 
para o Registro da Empresa são as seguintes: 
a) Prefeitura Municipal 
Consulta de Viabilidade na Prefeitura Municipal de São José. 
b) Junta Comercial do Estado - JUCESC 
Aqui foram necessários os seguintes documentos: 
Contrato Social; 
DARC - documento de arrecadação do registro do comércio; 
DARF - documento de arrecadação de receitas federais; 
Declaração de Empresa de Pequeno Porte - EPP; 
Fotocópias da carteira de identidade e cadastro de pessoas fisicas - CPF. 
C) Receita Federal 
Neste caso foi obtido o Cadastro Nacional de Pessoa Jurídica - CNPJ. Para tanto foram 
necessários os documentos abaixo: 
Ficha Cadastral da Pessoa Jurídica - FCPJ; 
Fotocópia do CPF e carteira de identidade; 
Comprovante de residência; 
Original do contrato social; 
Declaração de EPP da JUCESC;
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Prova de localização da empresa (fotocopia do contrato locação, imposto sobre 
propriedade territorial urbana - IPTU, outros). 
d) Coordenadoria da Receita Estadual - CORFE (Secretaria da Fazenda) 
Foram necessários os seguintes documentos para obtenção da Inscrição Estadual: 
Ficha de atualização cadastral - FAC; 
Documento de arrecadação - DAR; 
Fotocópia da declaração de EPP; 
Fotocópia do CPF; 
Fotocópia da carteira de identidade autenticada; 
Fotocópia do comprovante de residência; 
Fotocópia autenticada da escritura do imóvel ou contrato de locação do imóvel/ croqui de 
localização. 
e) Prefeitura Municipal/ Secretaria de finanças 
Neste último passo se obteve o Alvará e a Inscrição no Cadastro Fiscal e, para tanto foram 
necessários: 
Declaração de Firma Individual, registrada na .TU CESC; 
Ficha de CNPJ/ MF com o respectivo número; 
Alvará Sanitário da Divisão de Vigilância Sanitária; 
Consulta de Viabilidade (já requerido no 1° passo); 
Cadastro Municipal de Contribuintes - CMC (ficha de Cadastramento de Pessoa Jurídica). 
As vistorias do Corpo de Bombeiros e da Vigilância Sanitária foram responsáveis 
respectivamente, pelas condições de segurança e higiênico - sanitárias mínimas para a 
implantação e funcionamento da empresa. 
Deve-se tomar conhecimento da legislação específica que regulamenta o setor, tais como: 
a) Código de Defesa do Consumidor;
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b) Registro dos Produtos no Ministério da Saúde (DINAL) e na Secretaria da Agricultura, 
para obtenção do Selo de Inspeção Sanitária, para comercialização do produto em todo o 
estado; 
c) Aprovação do laudo da água usada no processo. 
4.1 Mercado de Cosméticos e Perfumaria 
A Indústria de produtos para cuidados pessoais abrange três segmentos básicos: 
a) Higiene Pessoal : composto de sabonetes, produtos para higiene oral, desodorantes 
corporais, talcos, higiene capilar, produtos para barbear. Também fazem parte desse 
segmento as fraldas descartáveis e absorventes higiênicos; 
b) Cosméticos: envolve produtos para colocação e tratamento dos cabelos, fixadores e 
modeladores, maquilagem, protetores solares, cremes e loções para pele; 
c) Perfumaria: composto por águas de colônias, perfumes/extratos e produtos para após 
a barba. 
A Indústria de Higiene Pessoal, Perfumaria e Cosméticos vem apresentando índices 
consistentes de crescimento, tendo passado de um faturamento líquido de R$ 4,9 bilhões em 1996 
para R$ 6,6 bilhões em 1999, ou seja, com crescimento médio da ordem de 10% ao ano, nos 
últimos 4 anos. 
PERÍo1›o EATURAMENTO LÍQUIDO EM Rs BILHÕES VARIAÇÃO % 
1996 4,9 17,0 
1997 5,5 1 1,5 
1998 5,8 6,8 
1999 6,6 1 1,7 
Quadro 01: Evolução 
Fonte: Dados Primários 
Diversos fatores indicam a existência de um elevado potencial de desenvolvimento do 
mercado de produtos de Higiene Pessoal, Perfiimaria e Cosméticos. Entre as mais importantes 
destacam-se:
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a) Os índices de penetração mercadológica dos produtos Cosméticos são ainda bastante 
baixos conforme atestam pesquisas de Hábito e Atitude, realizadas pela Interscience 
para a Associação Brasileira da Indústria de Higiene Pessoal, Perfumaria e cosméticos 
- ABIHPEC, nos anos de 1989,1991,1994,l997. A partir de março de 2000 foi 
reduzida a carga tributária incidente sobre vendas de produtos cosméticos e existe, 
ainda, a possibilidade de novas reduções, desta feita na esfera estadual. A menor 
tributação beneficiará o preço ao consumidor e terá como conseqüência a ampliação 
da base de consumo bem como o aumento do consumo per capta daqueles já 
consumidores. Por tanto espera um reflexo bastante positivo no volume de venda 
desses produtos nos próximos anos. 
b) A mulher brasileira, grande consumidora e decisora de compra dos produtos 
Cosméticos (mesmo os de uso essencialmente masculino), segundo pesquisa realizada 
pelo Instituto Brasileiro de Geografia e Estatística - IBGE, vem rapidamente ganhando 
espaço no mercado de trabalho, crescendo de uma participação de 11% na população 
economicamente ativa em 1970 para 38% em 1995 e alcançando hoje cerca de 42%. 
Ao maior poder de compra da mulher, acrescenta-se a necessidade de cuidados com a 
boa aparência, em função da competitividade existente no ambiente de trabalho, 
gerando por conseqüência o crescimento por demanda dos produtos Cosméticos. 
c) Estimativas oficiais utilizadas nos estudos para Previdência Social, mostram que a 
expectativa de vida, hoje em média de 66 anos, alcançará 78 anos em 2020. Isto 
significa que, uma população de idosos, hoje de 8 milhões, passará para 16 milhões 
em duas décadas. O prolongamento da expectativa de vida, traz as necessidade 
crescente de conservar uma aparência e uma impressão de juventude. O uso de 
produtos Cosméticos é um grande aliado a esta tarefa. 
Pode-se afirmar com convicção que a procura de produtos voltados para a linha de 
cosméticos e perfiimaria tem crescido bastante nos últimos tempos em virtude do crescimento da 
necessidade e da vontade de cada um em cuidar, pode-se dizer assim, do corpo e da saúde. Como 
pode-se perceber em anúncios e revistas, a crescente preocupação entre os homens com a vaidade 
e o cuidado com a beleza e a higiene pessoal, até mesmo considerando por questões de saúde 
tanto fisica como mental.
25 
Ao contrário de outros setores da Economia que sofreram forte retração nos últimos anos, 
a Indústria de Perfumaria e Cosméticos, tem apresentado crescimento constante, na faixa dos 9% 
ao ano, segundo informações Associação Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, Perfumaria e 
Cosméticos - ABIHÍPEC. As exportações também cresceram: 14,8% em 2001, contra um índice 
negativo de 10,3% nas importações, o que denota que as empresas nacionais têm suprido a 
demanda por produtos diversificados e de qualidade. 
Um dos motivos curiosos pelo qual o setor tem facilidade e aparece em pesquisas sempre 
em crescimento é, segundo a ABIHPEC, a importância que a mulher brasileira dá ao uso de 
perfumes e cosméticos. A brasileira substituiu o perfume francês pelo nacional, mas nunca deixa 
de se perfumar. O hábito é forte mesmo nas classes mais desfavorecidas, se sobra alguma coisa 
no orçamento o que a mulher compra é um batom ou outro produto de beleza, segundo pesquisa 
realizada pela Associação Brasileira da Industria de Higiene Pessoal, perfumaria e cosméticos, 
nas favelas do Rio de Janeiro, onde a escolha da maior parte das entrevistas, para o caso de uma 
folga de R$10,00 (no final do mês), seria a aquisição de batons e outros produtos de beleza. 
Existem no Brasil , segundo fonte da ABIHPEC, 1.135 empresas atuando no mercado de 
produtos de Higiene Pessoal, Cosméticos e Perfumaria, sendo que na área de produtos acabados 
13 empresas são de grande porte (Vendas líquidas superiores a US$ 100 milhões ao ano) e 
representam 76 % do faturamento total. 
Sendo assim, o Quadro 02 representará as empresas distribuídas por Estado:
, 
REGIÃO ' QUANTIDADE * REGIÃO QUANTIDADE 
Maranhão l fa Í J Piauí 5 
Ceará 28 R. G. Norte 2 
Paraíba 5 Pernambuco 7 
Alagoas 7 Sergipe 0 
Bahia 9 Acre 2 
Amazonas 5 Pará 6 
Rondônia 2 . Roraima 1 
Amapá O Tocantins O 
Distrito Federal 12 Goiás 38 
Mato Grosso 5 M. G. Sul 7 
Minas gerais 53 Espirito Santo 11 
Rio de Janeiro 162 São Paulo 508 
Paraná 120 Santa Catarina 25 
R. G. Sul 118 
Quadro 02: Número De Empresas por Região / Estado 
Fonte: Dados Primários 
Para se conhecer melhor este Mercado foi realizado um levantamento In Loco dos 
diversos tipos de Cosméticos e Perfumaria encontradas nas principais Lojas, Farmácias 
particulares e Redes de Farmácias, Redes de Supermercados, pequenas, médias e grandes Lojas 
especializadas no Ramo de Cosméticos e Perfumaria da Região da Grande Florianópolis. 
As Lojas pesquisadas foram as seguintes: Rede de Farmácias GANZO, SESI, 
CATARINENSE, DROGAMED, MASTER FARMA, SAC FARMA e FARMA & FARMA, 
Rede de Supermercados IMPERATRIZ, ANGELONI E GIASSI, Supermercado Comper 
Hipermercado BIG SHOP e Lojas especializadas como, TAY COSMÉTICOS, L&L 
COSMÉTICOS, LABELE FAIVHE, SHOPPING DA BELEZA, TOK COSMÉTICOS, XANDE 
cosMÉT1cos E ANA HIGIENE E BELEZA. 
A escolha por estas lojas se deu porque as mesmas são as principais referências para os 
clientes da empresa, são as lojas com o maior potencial para compra dos produtos 
comercializados pela AGRO BOM JESUS LTDA. e também porque são as lojas que geralmente 
são seguidas e copiadas pelos demais comerciantes deste ramo de produtos.
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Os produtos listados a seguir seguem uma ordem de semelhança com os produtos 
comercializados pela AGRO BOM JESUS LTDA, ou seja, somente serão listados os produtos que 
podem ser concorrentes diretos ou indiretos dos produtos comercializados pela AGRO BOM 
JESUSLTDA e somente os produtos que apareceram pelo menos três das lojas mencionadas de 
referência à pesquisa. 
Os produtos encontrados nas lojas citadas acima foram os seguintes de acordo com os 
quadros referenciados abaixo de acordo com suas linhas de produtos. 
PRODUTO MARCA 
Colônia Tabu para o corpo - frasco com 60 ML. DANA 
Colônia Charlie Red / Blue/ White - fiasco com 38.4 ML. BOZZANO 
Colônia Rastro - frasco com 150 ML. BOZZANO 
Azzaro For Men - frasco com 100 ML. AZZARO 
Gabriela Sabatini Feminino - frasco com 100 ML. GABRIELA SABATINI 
-Água de Colônia Davene - frasco com 100 ML. 
A 
DAVENE 
Perfume Diavolo de Antônio Banderas - frasco com 100 ML. L DIAVOLO (Francês) 
Perfume Ungaro Desnuda Spray - frasco com 40 ML. DESNUDA 
Perfiime Laguna Homme - frasco com 100 lvl. SALVADOR DALI 
Perfume Salvador Dali Feminino - frasco com 75 ML. SALVADOR DALI 
Perfume Miracle Feminino - frasco com 100 ML. LANCÔME (Paris) 
Perfiime Lapidus Woman - frasco com 100 ML. LAPIDUS 
Perfume Spray Ted Lapidus - frasco com 100 ML. LAPIDUS 
Perfiime Lapidus For Homme - fiasco com 100 ML. LAPIDUS 
Quadro O3: Perfumaria 
Fonte: Dados Primários
PRODUTO MARCA 
Wellin Creme Cabelos crespos - frasco com 80 GR. WELLA 
Wellin Creme Cabelos Frágeis - frasco com 80 GR. WELLA 
Wellin Creme Cabelos Ondulados - frasco com 80 GR. WELLA 
Wellapon Creme Hidratante p/ Cabelos - frasco com 230 GR. WELLA 
Wellapon Mascara Capilar - frasco com 230 GR. WELLA 
Wellapon Creme para pentear - frasco com 230 GR. WELLA 
Elseve Creme para Pentear - frasco com 200 ML. IJORÉAL 
Elseve Creme Tratamento para cabelos - fiasco com 200 ML. L'oRÉAL 
Creme para Pentear Colorama - frasco com 450 GR. L'oRÉAL 
Creme Reparador de Pontas - frasco com 80 GR. L'oRÉAL 
Protetor para cabelos Sundown - frasco com 150 GR J OHNSON&I OHNSON 
Creme para Pentear Ceramídas - frasco com 300 ML. SEDA 
Reparador de Pontas - frasco com 30 ML. FASA 
Creme de Tratamento Fructis - frasco com 80 GR. GARNIER 
Creme para Pentear Fructis - frasco com 300 ML. GARNIER 
Creme para Pentear Biorene - frasco com 200 ML. BIOCOLOR 
Club Line Redutor Volume - frasco com 200 lV[L NAZCA 
Reparador de Pontas Nazca - frasco com 30 ML. NAZCA 
Quadro O4: Cosméticos/ Linha Capilar/ Cremes E Óleos 
Fonte: Dados Primários
PRODUTO MARCA 
Gel Fixador Bozzano Amarelo - frasco com 230 GR. BOZZANO 
Gel Fixador Bozzano Azul - fiasco com 230 GR. BOZZANO 
Gel Fixador Bozzano Brilho Molhado - fiasco com 230 GR. BOZZANO 
L 
Gel F ixador Bozzano Proteção - frasco com 150 GR. BOZZANO 
i Stúdio L. Creme de Modelar - frasco com 145 GR. L'oRÉAL 
L 
Stúdio L. Gel F X Forte - fiasco com 150 GR. L'oRÉA_L 
Stúdio L. Gel F x Líq. - fiasco com 150 GR. L'oRÉAL 
Stúdio L. Gel F x Normal - frasco com 150 GR. L'oREAL 
Stúdio L. Gel Super Brilho - frasco com 150 GR L'oRÉAL 
3 Stúdio L. Gel Wet Look - frasco com 120 GR. L'oRÉAL 
i Gel N. Y. Looks sem álcool - frasco com 249 GR. N. Y. LOOKS 
Gol N. Y.1.oo1<s com âioooi - fioooo com 240 GR. N. Y. LOOKS 
' Gel N. Y. Looks Verde - frasco com 240 GR. 
H 
N. Y. LÓOKS 
Ii Gol N. Y. Looks Azul _ fiosoo oom 240 GR. N. Y. LOOKS 
.Club Line Gloss de Brilho - frasco com 48 GR NAZCA 
Quadro O5: Cosméticos/ Linha Capilar/ Gel e Modeladores 
Fonte: Dados Primários
*= PRoDUTO MARCA 
'Leite Hidratante Paixão Only You - fi'asco com 200 ML. MONANGE 
* Leite Hidratante Paixão Paris - fiasco com 200 ML. MONANGE 
.Leite Hidratante Paixão Sedução ~ frasco com 200 ML-. MONANGE 
lLeite Hidratante Toque carinho - frasco com 200 ML. MONANGE 
‹ Leite Hidratante Final F-anta - frasco com 200 M1. MONANGE 
.Leite Hidratante Vida Ativa - frasco com 2.00 ML. MONANGE 
Í=Óleo Amêndoa Paixão Only You - frasco com 200 ML. MONANGE 
Amêndoa Paixão Paris - frasco com 200 ML. MONANGE 
Oleo Amêndoa Paixao Sedução - fiasco com 2.00 MONANGE 
=Plenitnde Hidratante Espuma - frasco com l50 GR. L'oRÉAL 
*Plenitude Hidratante Ton - frasco com 200 ML. L'oRÉ-AL 
.Elseve Creme- Hidratante - frasco com 2.00 L.'oRÉ..A.L 
'Vasenol Loção Hidr. Proteção Intensiva - fiasco com I87 ML. l VASENOL 
Í» Vasenol Loção Hidr Pele Sensível - frasco com l87 ML. VASENOL 
.Vasenol Loção Hidr Pele - frasco com Lil? VASENOL 
Vasenol Loção Hidr Pele Áspera - frasco com 187 ML. VASENOL 
Loção Doutorzinho Sport - frasco com 120 ML. DAVENE 
.Loção C-remosa Hidratante - frasco com 200 ML. DAVENE- 
Creme Dove Tratamento - frasco com 250 ML. DOVE 
Loção Hidratante Dove - frasco com 200 ML. DOVE 
Loção Nutritiva Dove - frasco com 200 ML. DOVE 
Creme Hidratante p/ pele mista E- frasco com 50 GR. POND'S 
Creme Hidratante nutritiva A e HN - fiasco com 50 GR. POND'S 
Creme de Limpeza C - frasco com 50 GR. POND 'S 
Hidratante Fasa Cereal e Leite - frasco com 200 ML. FASA 
Creme Hidratante Milk e Aveia - frasco com 200 ML. NIVEA 
Quadro 06: Cosméticos / Linha para Corpo/Loções /Hidratantes e Óleos Corporais 
Fonte: Dados Primários
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Os preços dos produtos não foram listados , pois o intuito desta pesquisa foi o de saber e 
conhecer melhor sobre os produtos comercializados pelos clientes em potencial, cabendo o 
esclarecimento de que os produtos comercializados pela AGRO BOM JESUS LTDA, possuem 
preços de distribuidora e os produtos comercializados pelas lojas são preços considerados para 
consumidor final. 
Através deste levantamento, constatou-se uma grande variedade de produtos e um 
mercado bastante competitivo representado por grandes marcas e também por muitas fábricas 
novas e desconhecidas, empresas de alto porte e empresas não tão grandes disputando este 
mercado nas prateleiras das lojas e Supermercados da Região da Grande Florianópolis. 
Um dos fatos constatados nesta observação, foi o de que a maioria dos produtos 
encontrados são pertencentes a Marcas de Fábricas nacionais. Até as marcas de Fábricas 
estrangeiras estão em sua grande maioria instalando Fábricas aqui no Brasil onde o mercado esta 
cada vez mais competitivo e propenso para absorver tal demanda, segundo fonte da ABIHPEC. 
5.2 Clientes / Consumidores - As Pequenas e Grandes Lojas, as Redes de Supermercados e 
Farmácias 
O sistema em que a AGRO BOM JESUS trabalhará, será distribuindo seus produtos 
através das principais Lojas, Farmácias particulares e Redes de Farmácias, Redes de 
Supermercados, pequenas, médias e grandes lojas especializadas no Ramo de Cosméticos e 
Perfiimaria da Região da Grande Florianópolis. A escolha por este canal de distribuição foi 
baseando-se no fato de que as pessoas estão acostumadas a irem aos Supermercados, Farmácias e 
lojas especializadas para comprarem Cosméticos e Perfumaria. 
Por este motivo, se realizou uma pesquisa com as principais Lojas, Farmácias particulares 
e Redes de Farmácias, Redes de Supermercados, pequenas, médias e grandes Lojas 
especializadas no Ramo de Cosméticos e Perfiimaria da Região da Grande Florianópolis, que 
teve como objetivos: 
a) Questionar a respeito da opinião sobre a procura de Cosméticos e Perfiimaria deste 
segmento; 
b) Averiguar se já há o fomecimento dos produtos que a AGRO BOM JESUS 
comercializará; 
c) Verificar a disposição para vender estes produtos;
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d) Conhecer as condições de pagamento, a freqüência de compra e o lote ideal de compra 
para esses produtos. 
As pesquisas foram realizadas entre os meses de novembro e dezembro, realizados entre 
142 das principais Lojas, Redes de Farmácias, Mini-Mercados e Supermercados da Região da 
Grande Florianópolis. 
Como as empresas a serem pesquisadas foram apenas pertencentes a Região da Grande 
Florianópolis e apenas as que de alguma forma ou de outra comercializam Cosméticos ou 
Perfumaria diretamente com consumidores, a exemplo Mercados, lojas de conveniência e 
Farmácias, o universo da pesquisa foi considerado finito. O tamanho da população foi 
considerado a partir de pesquisa extraída junto a (ASSOCIAÇÃO CATARINENSE DE 
SUPERMERCADOS) - ACATS, perante a junta comercial do estado, lista telefônica e também 
junto a relação de clientes fornecida pelo Makro Economia, obtendo-se um número de 464 
(quatrocentos e sessenta e quatro), distribuídos entre Lojas, Redes de Farmácias e Supermercados 
registrados com endereço atualizado perante aos órgãos citados. 
Segundo os cálculos referenciados na metodologia, o tamanho da amostra foi de 142 
unidades. 
A pesquisa com o mercado consumidor teve os seguintes resultados e será ilustrada nas 
páginas seguintes: -
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01. A procura por Cosméticos e Perfumaria está? 
Respostas Freqüência Relativa Ocorrência 
Diminuindo 4% 6 
Estável 14% 20 
Aumentando 82% 1 16 
Total 100% 142 
Fonte: Dados primários 
De acordo com o gráfico pode-se constatar que a maior parte dos lojistas entrevistados, 
(96%) acham que a procura por produtos pertencentes a área de Cosméticos e Perfumaria está 
aumentando ou está estável, seguida de apenas (4%) dos entrevistados, que acreditam que a 
procura está diminuindo. 
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Figura O1: A Procura Por Cosméticos E Perfiimaria Está? 
Fonte: Dados primários
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02. O estabelecimento já tem fornecimento de produtos do tipo reparador de pontas, 
creme para pentear, cremes hidratantes, loções e perfiimes? 
Respostas Freqüência Relativa Ocorrência 
Sim 1 00% 1 42 
Não 0% 0 
Total 100% 142 
Fonte: Dados primários 
De acordo com os resultados da pesquisa e como pode-se constatar no gráfico, 100% dos 
lojistas entrevistados já possuem fomecimento de produtos deste gênero. 
0% 
Não 
100% 
Figura O2: O Estabelecimento Já Tem Fornecimento De Produtos Do Tipo 
Reparador De Pontas, Creme Para Pentear, Cremes Hidratantes, Loções E 
Perfumes? 
Fonte: Dados primários
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l
A 03. Caso haja fornecimento, qual a procedencia? 
Respostas Freqüência Relativa Ocorrência 
Própria T 0% 0 
Terceiros (Grande T 22% T 3 1 
Florianópolis) 
Terceiros (Outras 78% l 1 1 
Localidades) 
Total 100% 142 l 
Fonte: Dados primários 
A grande maioria das lojistas (78%), afirmaram que o fomecimento desses produtos se 
faz por Terceiros de outras localidades, seguidos de apenas (22%) de estabelecimentos da Região 
da Grande Florianópolis e nenhuma das lojas pesquisadas produzem este tipo de produtos. 
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Figura O3: Caso Haja Fomecimento, Qual a Procedência? 
Fonte: Dados primários
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04. Com que fieqüência a loja costuma comprar estes tipos de produtos? 
Respostas Freqüência Relativa Ocorrências 
Semanalmente 20% 27 
Quinzenalmente 29% 42 
Mensalmente 5 1% 73 
Total 100% 142 
Fonte: Dados primários 
De acordo com o gráfico, exatamente (51%) das lojistas entrevistados responderam 
comprar estes tipos de produtos com uma freqüência mensal, seguido de (29%) das lojas que 
compram com uma freqüência quinzenal e (20%) das lojas que compram com uma freqüência 
semanal. 
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Figura 04: Com Que Freqüência A Loja Costuma Comprar Estes Tipos De 
Produtos? 
Fonte: Dados primários
05. Normalmente, quais são as formas de pagamento oferecidos na compra por esta linha 
de produtos? 
Respostas Freqüencia Relativa ^ Ocorrências 
_À vista 5% 
30 dias 27% 
60 dias 63% 90 
Outros 5% 7 
Total 100% 142 
um prazo de 60 dias, seguido de (27%) que afirmam ser em 30 dias e (5%) para forma de 
pagamento à vista e (5%) para formas de pagamento em outras datas a combinar 
Fonte: Dados primários 
A maior parte das lojistas (63%), afirmam que as formas de pagamento oferecidas e de 
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Figura O5: Normalmente, Quais São As Formas De Pagamento Oferecidos na 
Compra para este tipo de produtos? 
Fonte: Dados primários
38 
06. Quais são os critérios mais relevantes nas compras destes produtos? 
Respostas Freqüência Relativa Ocorrências 
Qualidade 68% 97 
Preço 25% 36 
Apresentação fisica do produto 7% 9 
Total 100% 142 
Fonte: Dados primários 
Os principais fatores na escolha de um produto são qualidade (68%) e preço (25%). A 
apresentação ñsica do produto, como a embalagem, apesar de muito importante nos dias de hoje, 
não foi muito citado, de acordo com os dados da pesquisa comprovados no gráfico. 
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Figura 06: Quais São Os Critérios Mais Relevantes Nas Compras dos produtos? 
Fonte: Dados Primários
39 
O7. Há interesse neste estabelecimento em vender produtos deste segmento, do 
Laboratório KANDA Cosméticos LTDA? 
Respostas Freqüência Relativa Ocorrências 
Sim 100% 142 
Não 0% O 
Total 100% 142 
Fonte: Dados primários 
Todas as lojistas entrevistados (100%), apresentaram interesse em vender os produtos do 
Laboratório KANDA Cosméticos LTDA, produtos estes a serem comercializados pela AGRO 
BOM JESUS L TDA. 
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Figura 07: Há Interesse Neste Estabelecimento em Vender Produtos Deste do 
Laboratório Kanda Cosméticos Ltda? 
Fonte: Dados Primários
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08. Havendo interesse em tê-los para venda, com que freqüência a loja teria interesse em 
comprar esses produtos? 
Respostas Freqüência Relativa Ocorrências 
Semanalmente 21% 29 
Quinzenalmente 33% 47 
Mensalmente 46% 66 
Total 100% 142 
Fonte: Dados primários 
De acordo com o gráfico, quase metade das lojistas entrevistados, (46%) teriam interesse 
em comprar os produtos da AGRO BOM JESUS mensalmente, enquanto que (33%) teriam 
interesse em comprar quinzenalmente e apenas (21%), teriam interesse em comprar esses 
produtos semanalmente. Não modificando muito das respostas já obtidas na questão N.° O4, onde 
os entrevistados responderam sobre a freqüência de compra com que atualmente já vêem 
trabalhando. 
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Figura N. O8: Havendo Interesse Em Tê-Los Para Venda, Com Que Freqüência 
loja Teria Interesse Em Comprar Esses Produtos? 
Fonte: Dados Primários
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09. Na sua opinião, qual seria o lote ideal , em reais, para compra destes produtos? 
Respostas Freqüência Relativa Ocorrências 
R$1.000,00 a 2.000,00 23% 33 
R$ 5.000,00 a 10.000,00 30% 42 
R$ 10.000,00 a 20.000,00 15% 21 
Não sabem 32% 46 
Total 100% 142 
Fonte: Dados primários 
Na opinião de (32%) dos entrevistados o lote ideal de compra, em reais, é desconhecido. 
Neste caso pode-se até constatar que por motivos intemos este tipo de informação não é de 
agrado em fornecer a pesquisas. Com (30%) dos entrevistados o lote ideal de compra em reais 
fica entre R$ 5.000,00 e 10.000,00, seguido de (23%) que afirmaram ser entre a faixa de R$ 
1.000,00 e 2.000,00 e por último com (15%) apenas os mais propensos a compras maiores, que 
afirmaram que o lote ideal fica na faixa de R$l0.000,00 a R$ 20.000,00. 
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Figura O9: Na Sua Opinião, Qual Seria O Lote Ideal , Em Reais, Para Compra 
Destes Produtos? 
Fonte: Dados Primários
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10. Quais seriam as condições de pagamento que a loja considera como ideal para compra 
de produtos desse gênero? 
Respostas Freqüência Relativa Ocorrências 
TX vista 6% 8 
30 dias 23% 33 
60 dias 63% 90 
Outros 8% 1 1 
Total 1 00% 142 
Fonte: Dados primários 
De acordo com os dados obtidos na pesquisa, pode-se constatar através do gráfico que 
63% dos entrevistados mostraram que tem preferência para pagamento em 60 dias, (23%) para 
pagamentos em 30 dias, (8%) de todos os entrevistados sugeriram formas alternativas de 
pagamento como por exemplo tempo indeterminado para produtos consignados e por último, 
(6%) dos entrevistados mostraram ter preferência para pagamentos à vista. 
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Figura 10: Quais Seriam As Condições De Pagamento Que A Loja Considera 
como Ideal Para Compra De Produtos Desse Gênero? 
Fonte: Dados Primários
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4.3 Mercado Concorrente 
A fim de conhecer melhor os concorrentes da AGRO BOM JESUS, foi realizada uma 
pesquisa com os principais Distribuidores da Região da Grande Florianópolis e também atuantes 
na Região, que comercializam produtos do ramo de Cosméticos e Perfumaria. 
Será apenas comentando a respeito das empresas, a parte que cabe a comercialização dos 
produtos voltados para o Ramo de Cosméticos e Perfumaria, deixando claro que grande parte, se 
não todos, comercializam também outros produtos de segmentos diferentes. 
Na parte de anexos, segue uma relação dos principais concorrentes, concedida pela 
Associação de Distribuidores e Atacadistas Catarinenses, cabendo o comentário de que só serão 
considerados como concorrentes, os nomes destacados com asterisco. 
Conforme a pesquisa realizada e também através de observação pessoal, são agora 
indicados os principais concorrentes identificados do empreendimento proposto. Cabe o 
comentário de que alguma das pesquisas foram realizadas via telefone e via fax, devido a 
localidade de algumas empresas. 
a) CEMIN COMÉRCIO E REPRESENTAÇÕES LTDA = Localizada na rua Júlio 
Ritscher, N.° 93, no Município de Blumenau, no Estado de Santa Catarina. Contato 
através de Gino Antônio Cemin. Telefones: (47) 322-0992 e 322-6097. Considerada 
como concorrente , pois atua com na Região da Grande Florianópolis com sua equipe 
de vendedores. 
b) D1sTR1BUn›oRA DE cosMÉT1cos ML LTDA = Localizada na ma Dr. Pedro 
Zimmerman, no bairro de Itopoupava Norte , no Município de Blumenau, no Estado 
de Santa Catarina. Contato através de Jean Carlos. Telefones: (47) 337-1245 e 337- 
1332. Também considerada como concorrente, pois atua na Região da Grande 
Florianópolis com sua equipe de vendedores. 
c) MACROPAMPA DISTRIBUIDORA LTDA = Localizada no acesso a BR 282, no 
Município de Chapecó, no Estado de Santa Catarina. Contato através de Arnaldo S. 
Coteratto. Telefones: (49) 331-0402 e 724-0402. Também considerado como 
concorrente, pois com atuante na Região da Grande Florianópolis com sua equipe de 
vendedores.
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FLORIPAR DISTRIBUIDORA DE PERFUMARIA LTDA = Localizada na rua 
Patrício Caldeira de Andrade, N.° 130, no Município de Florianópolis, no Estado de 
Santa Catarina, tendo como contato Ademir Paulo T. no telefone: (48) 248-6551. 
COOPER-DISC DISTRIBUIÇÃO E REPRESENTAÇÕES LTDA = Localizada 
na rua Albino Gugelmin, N.° 534, no bairro de São João, no Município de Itajaí, no 
Estado de Santa Catarina. Contato através de Manoel Fco. Benvenutti. Telefones: (47) 
348-6188 e 348-1960. Considerado como concorrente, pois atua com sua equipe de 
vendedores na Região da Grande Florianópolis. 
VIRTUAL PRODUTOS PESSOAIS LTDA = Localizada na rua Nilson Edson dos 
Santos, N.° 455, no bairro de S. Vicente, no Município de Itajaí, no Estado de Santa 
Catarina. Contato com Telmo / Jorge Poli. Telefones: (47) 241-3212 e 241-3221. 
Também considerada como concorrente, pois atua com sua equipe de vendedores na 
Região da Grande Florianópolis. 
RIOMED DISTRIBUIÇÃO LTDA = Localizada na Rod. BR 470 KM 142, no 
Município de Rio do Sul, no Estado de Santa Catarina. Contato com Lotar Dieter M. 
Telefones: (47)521-0822 e 521-0168. Também considerado como concorrente, pois 
atua com sua equipe de vendedores na Região da Grande Florianópolis. 
OK ATACADO DE COSMÉTICOS LTDA = Localizado na rua José Luiz, no 
bairro de Forquilinhas, São José, no Estado de Santa Catarina. Contato através de 
Romério L. no telefone: (48) 247-0525. 
RODRIGUES E LARANJEIRAS LTDA = Localizado na rua Leoberto Leal, N.° 
1238 em Barreiros, São José, no Estado de Santa Catarina. Contato através de João 
Batista P. nos telefones: (48) 246-1866 e 246-8441. 
1vmmRKA1> coMÉRcIo E REPRESENTAÇÕES LTDA = Localizado na rua 
Valdomiro Cunha, 395, no bairro de Forquilinhas, São José, no Estado de Santa 
Catarina. Contato através de Carlos Alberto de Souza nos telefones: (48) 247-9604 e 
247-4143. 
GENESO A MENDES & CIA LTDA = Localizado na av. Patrício Lima, 310, no 
bairro de Humaita, no Município de Tubarão, no Estado de Santa Catarina. Contato 
através de Márcio Mendes nos telefones: (48) 621-8000 e 628-8080. Considerado
1) 
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como concorrente, pois atua com sua equipe de vendedores na Região da Grande 
Florianópolis. 
MACRO ECONOMIA DISTRIBUIDOR DE ALINIENTOS LTDA = Localizado 
na Rod. BR 282 S/N.°, no Município de Xaxim, Estado de Santa Catarina. Contato 
através de Amo I-I. Filho nos telefones: (49) 321-7500 e 321-7541. Considerado como 
concorrente, pois atua com sua equipe de vendedores na Regiao da Grande 
Florianópolis. 
De acordo com os quadros listados abaixo, pode-se chegar algumas conclusões: 
a) 
b) 
C) 
d) 
B) 
Í) 
Os 
Para a maioria das empresas pesquisadas, a procura por produtos pertencentes a área 
de Cosméticos e Perfumaria vem aumentando; 
Para oito das empresas pesquisadas, o mercado está crescendo, e apenas quatro 
empresas das 12 pesquisadas, dentre elas, CEMIN Comércio e Representações Ltda, 
COOPERDISC, OK Atacado e GENESO A Mendes e Cia., afirmaram que o mercado 
se encontra estável atualmente; 
Todas as empresas pesquisadas não fomeceram o valor em reais da quantidade de 
produtos comercializados ao mês, todas afirmaram se tratar de uma informação 
confidencial; 
Na opinião dos concorrentes, os principais fatores considerados pelos consumidores 
são qualidade, preço e atendimento; 
O meio utilizado mais utilizado pelas empresas para venda de seus produtos é através 
de equipe de vendedores, apenas quatro afirmaram que utilizam além da equipe de 
vendedores o telemarketing e apenas o MACRO Economia afirmou utilizar todos os 
meios para venda de seus produtos e 
Todas as empresas pesquisadas, responderam que utilizam tanto Lojas Especializadas, 
como Supermercados e Farmácias para a distribuiçao de seus produtos. 
resultados da pesquisa realizada com os concorrentes da grande Florianópolis ou que 
atuam nesta Região, foram os seguintes:
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Perguntas Cemin ML Ma cropampa Floripar Cooperdisc 
Distribuid. Distribui. 
Virtual 
Produtos 
Aprgcuya pg; ¬ Aumentando l Aumentando A 
produtos vem? 
Com. e Rep Distribuid. Distribuid. 
l 
; um entando Aumentando l Aumentando umentando 
Como se Estável mas Crescendo Crescendo 
encontra o 
mercado? 
pode 
melhorar
| 
Crescendo Estável Crescendo 
Quantidade 
vendida em 
Reais? 
Dois fatores 
importantes? 
Qualidade Qualidade 
Preço Preço 
Qualidade 
Preço 
Qualidade 
Atendimento 
Qualidade 
Preço 
Qualidade 
endimento 
Qual o meio 
utilizado pela 
empresa p/ 
vender? 
Equipe de 
vendedores v 
Equipe de 
ndedores 
Equipe de 
vendedores 
Equipe de 
vendedores 
Equipe de 
endedores 
Equipe de 
endedores 
Todos Canais de 
distribuição 
Todos Todos Todos Todos Todos 
Quadro 07: Pesquisa Com Os Concorrentes 
Fonte: Dados Primários 
Nota: o mercado pode aumentar, mas não 
abrir novos pontos para venda, mas ao mesmo tempo as vendas p
w 
odem não crescer. 
necessariamente crescer ou vice - versa. Ex.: pode-se
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Perguntas Riomed 
distribui. 
OK atacado Rodrigues e 
Laranjeiras 
MMARKAP 
com e repres. 
Geneso A 
Mendes e 
Cia. 
Macro 
Economia 
A procura por 
produtos vem? 
Aumentando Aumentando Aumentando Aumentando Aumentando Aumentando 
Como se 
encontra o 
mercado? 
Crescendo Estável Crescendo Crescendo Estável Crescendo 
Quantidade 
vendida em 
Reais? 
Dois fatores 
importantes? Preço 
Qualidade 
Preço 
Qualidade Qualidade 
Preço 
Qualidade 
Preço 
Qualidade 
Preço 
Qual o meio 
utilizado pela 
empresa p/ 
vender? 
Equipe de 
vendedores 
Equipe de 
vendedores e 
Telemarketing Telemarketing Telemarketing Telemarketing 
Equipe de 
vendedores e 
Equipe de 
vendedores e 
Equipe de 
vendedores e 
Todos 
Canais de 
distribuição 
Todos Todos Todos Todos Todos Todos 
Quadro 08: 
Fonte: Dados Primários 
4.4 Mercado Fornecedor 
Pesquisa Com Os Concorrentes (Continuação) 
O mercado fomecedor hoje de Cosméticos e Perfiimaria segundo fonte da 
(ASSOCIAÇAO BRASILEIRA DA INDUSTRIA DE HIGIÊNE PESSOAL, PERFUMARIA E 
COSMÉTICOS) - ABIHPEC, apresenta inúmeras vantagens para marcas desconhecidas e de 
boa qualidade, pois o mercado vem crescendo muito nestes últimos tempos, conforme pesquisa 
realizada pela ABII-IPEC e relatada nas páginas 26, 27, 28 e 29 deste trabalho. Por esta razão a 
escolha pelo fomecedor se deu primeiramente por este motivo. 
Também cabe comentar, que a escolha pela fábrica se deu pelo forte grau de amizade e 
parceria já formados entre um dos proprietários da fábrica e por estejovem empreendedor.
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O FORNECEDOR: 
Nome; KANDA COSMÉTICOS LTDA. 
Endereço: Rua: Bone Marcelo, N.°: 25, CEP: 31365210, Bairro: Serrano - Belo Horizonte - 
Minas Gerais. 
Telefone: (31) 3476-1150 
Proprietários: Ronan de Rabelo e Renato Maciel 
Contato: Marcus Vinícius - Gerente Comercial. 
A escolha em princípio por apenas um fomecedor se deu única e exclusivamente por 
motivos financeiros, e de falta de conhecimento até então do Mercado do Cosméticos e 
Perfumaria. 
O CONTRATO: 
Para efeitos legais, o contrato firmado entre a empresa e a fábrica foi de ser distribuidor 
direto e exclusivo na Região da Grande Florianópolis para os produtos listados na página 22 e 23 
deste trabalho, sendo que a pretensão posteriormente de firmar contrato de exclusividade no 
Estado de Santa Catarina, por não haver ainda, e também pretensão de firmar contrato com outras 
fábricas do Ramo de Cosméticos e Perfumaria. 
4.5 Área Comercial 
Depois de realizada a pesquisa de mercado e feita a sua análise, é possível fazer uma 
previsão de vendas, e decidir quais são as formas ideais de atingir o consumidor, no caso as lojas. 
O resultado da pesquisa com clientes mostrou que todos apresentam disposição para 
vender os produtos. 
A disposição para vender os produtos foi favorecida pelo fato de que o mercado de 
Cosméticos e Perfumaria está apresentando um crescimento constante, em expansão, e também 
pelo motivo da grande preocupação das lojas que farão parte da rede de distribuição em
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diversificar seu produto para atender e proporcionar uma melhor opção de compras para seus 
clientes. 
Como as lojas pesquisadas representam apenas uma parcela do mercado, a empresa possui 
um plano de crescimento de 7% ao mês, aumentando suas vendas através de outras Redes de 
Lojas, Farmácias e Supermercados, dado este que baseado através de pesquisa informal com 
outras empresas. 
Este processo de venda a outros estabelecimentos será favorecido pelo fato de que os 
produtos já estarão nas principais Redes de Lojas, Farmácias e Supermercados da Região da 
Grande Florianópolis. 
Inicialmente a mão de obra necessária para área de vendas é de apenas três vendedores, 
que ficarão encarregados da venda propriamente dita e de entregas com volumes pequenos de 
mercadorias, dependendo também da localidade da entrega. 
O investimento em marketing será de 3% das vendas efetuadas, visando tomar a empresa 
mais conhecida no mercado, através da divulgação e promoção dos produtos. Dado este também 
coletado através de pesquisa informal do que se esta fazendo atualmente em outras empresas. 
Algumas estratégias de marketing serão adotadas a fim de consolidar o plano de vendas, 
tais como: 
a) Visita periódica aos estabelecimentos: 
Os vendedores terão um "plano - roteiro" que abrangerá: 
- Fazer as entregas dos produtos com volumes pequenos a serem estabelecidos de 
acordo com cada automóvel. Veículo este que será de propriedade de cada um, sendo 
este um dos pré requisitos para trabalhar com a "AGRO BOM JESUS "; 
- Conquista de novos clientes e abertura de novas áreas de venda; 
- Realização do "feed - back" (tirar dúvidas, ouvir sugestões e reclamações), visando a 
melhoria no atendimento. 
b) Apresentação do produto: 
A apresentação fisica do produto, a embalagem, fica de responsabilidade da Fábrica 
fomecedora, neste caso "KANDA COSMÉTICOS".
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De acordo com CUNDIFF (in COSTA) (1996, p. 141), a embalagem ao ser considerada 
como apelo promocional: 
Os elementos que passam a ser levados em consideração são aqueles que possam atrair a 
atenção do consumidor, captar seu interesse e exercitar o desejo de compra. As cores, o 
tamanho e a forma de embalagem são fatores promocionais importantes, de modo que as 
decisões sobre tais elementos devem refletir as preferências do segmento de mercado 
que se pretende atingir. 
c) Logotipo da empresa: 
- foi criado um logotipo com nome fantasia da empresa com o objetivo de fixar o nome da 
empresa - AGRO BOM .ESUS, e para servir de elemento de comunicação; 
ABJ 
DISTRIBUIDORA 
d) Promoção de vendas: 
- A empresa pretende fazer demonstração gratuita de produtos em Supermercados e 
grandes lojas, através de promotoras de vendas e distribuição de flaconetes (amostras), 
para tomar mais próximo do consumidor os produtos comercializados pela empresa, ou 
seja, para que o consumidor adquira um contato sensorial com os produtos. As amostram 
serão cedidas pelo fomecedor. 
e) Diversificação de produtos: 
- Futuramente a empresa pretende diversificar e ampliar sua linha de produtos através de 
novos fomecedores e também através de outras linhas de produtos, com o objetivo de ter 
uma participação maior no mercado, pois de acordo com COSTA (1996, p. 153), 
As empresas que se preocupam em atender bem as necessidades do mercado e de seus 
clientes, acompanhando as tendências e aproveitando as brechas (nichos) de mercado, 
constantemente voltam sua atenções para diversificação e diferenciação de novos 
produtos. 
Como os pedidos de valores e quantidades mais elevadas serão encaminhados com 
antecedência, inicialmente a empresa não trabalhará com nenhuma política regrada de estoques, 
ficará de responsabilidade dos dois sócios o controle e manutenção do mesmo, sendo que a 
verificação do nível de estoque será de suma importância para que não hajam rupturas de
_ 
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estoque. O controle será de acordo com as necessidades e de acordo com os pedidos pré 
encaminhados, uma vez que a fábrica trabalha com agilidade de entrega em curto prazo. Com 
relação aos pedidos de valores e quantidades menores, a empresa procurará suprir as 
necessidades dos clientes imediatamente com prazo de um dia após o pedido, ou dependendo da 
região a pronta entrega. 
O próximo passo agora é a localização de funcionamento do empreendimento, que se deu 
na rua Romanos Goedert, 25 loja 2, no bairro Ponta de Baixo em São José. Esta localização foi 
considerada ideal pelo fato de se tratar de um aluguel mais acessível de que em outras 
localidades, pelo fato também do Imposto sobre Propriedade Territorial Urbana - IPTU ser menor 
do que em outras localidades e por último, por ser um local de fácil acesso, próximo aos bairros 
Kobrasol e campinas e os Município de Palhoça e Florianópolis. 
Concluída área comercial da empresa, tem-se infonnações suficientes para definir os 
aspectos referente a área administrativa da empresa. 
4.6 Área Administrativa 
A organização e controle da AGRO BOM JESUS, será de responsabilidade da área 
administrativa. Cabe a ela prover os meios necessários para o bom funcionamento das demais 
áreas da empresa. 
De acordo com RESNIK (1990, p. O8), "devido aos recursos da pequena empresa serem 
tão limitados, tomando-a por si muito vulnerável, sua necessidade primordial é uma 
administração eficiente, que consiga obter o melhor rendimento dos seus parcos recursos." 
No desempenho de suas tarefas , a administração utiliza a função de controle. Tal função, 
procura definir os padrões de desempenho, verificar os resultados dos planos e corrigir as 
possíveis distorçoes que possam ocorrer. Para que esse controle possa ser realizado de maneira 
efetiva, é necessário o auxílio da contabilidade. Na visão de RESNIK (1990, p. 138), 
Quando mn sistema eficaz de contabilidade for utilizado e funcionar eficientemente, 
você terá dado um grande passo para não apenas compreender o que está acontecendo na 
empresa, controlar seu caixa e outros recursos limitados, mas também evitar confusões 
perigosas com autoridades tributárias.
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Devido a grande importância da contabilidade, a empresa dedicará atenção a este 
instrumento. Mas, por ser uma pequena empresa, toma-se muito oneroso manter um fiàncionário 
para ser responsável apenas pela contabilidade. 
Existem na Grande Florianópolis muitos escritórios de contabilidade especializados em 
atender a pequenas empresas, prestando serviços de qualidade e a preços bem acessíveis. Em 
virtude desses fatores, a opção será terceirizar a contabilidade da empresa. 
A administração ficará sob a responsabilidade dos proprietários, que também se 
encarregarão dos serviços bancários, visto que hoje em dia, existem caixas executivos onde o 
empresário só entrega o malote contendo as operações bancárias do dia, sem precisar enfrentar 
filas e facilitando muito mais a agenda do dia. 
Os móveis equipamentos que serão utilizados são os seguintes: 
(zooxvsxss) 
MÕVCÍ Marca Modelo Quantidade 
Mesa Mix 1 
, 
Mesa Mix (15o×ósx74) 3 
Cadeira Castofar Mod. 5090 13 
Armário Pandin Madeira ~ 2 portas N 
Arquivo Pandin Aço - 4 gavetas - oficial N 
Aparelho de 
i 
telefone 
Intelbrás Sem fio -D- 
A 
Aparelho de fax Sony l 
Linha telefônica 2 
Calculadora 
eletrônica 
Dismac HY 2501 2 
Computador 
completo 
Pentium 4 Pentium 4 1 
Quadro 09: Relação De Móveis E Equipamentos Para A Área Administrativa 
Fonte: Dados Primários 
A empresa ficará com a seguinte planta baixa:
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Figura 1 1: Planta Baixa Da Empresa 
Escala da Planta Baixa = 1: 75 em metros
A planta baixa da empresa com lay out ficará da seguinte forma 
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Figura 12: Planta Baixa Com Layout Da Empresa 
Escala Da Planta Baixa Com Lay - Out = 1: 75 Em Metros
A área total da empresa será de 91,00 metros quadrados e a representação das letras fica 
esquematizada da seguinte forma: 
A ~ Cadeira B - Mesa 
E - Armário F - Arquivo 
G - Computador I- Mesa J - Mesa 
Após a definição das áreas da empresa, a descrição dos cargos e de suas peculiaridades 
ficará da seguinte forma: 
a) Cargo: Proprietário 
Função: administrar a empresa 
Perfil: administrador de empresas 
Atividades: controle de estoques . 
controle de contas a pagar e a receber 
emissão de notas ficais 
controle de qualidade 
atendimento a clientes 
administração geral 
Pró-labore: R$ 200,00, já incluso os encargos incidentes 
b) Cargo: Sócio-Cotista 
Função: Participar nas decisões da empresa 
Perfil: comerciante 
Atividades: verificar a situação fiscal, administrativa, financeira da empresa 
Pró-labore: Não terá retiradas visto que sua participação é apenas acionária 
c) Cargo: Secretária 
Função: ser responsável pelas funções básicas do escritório 
Perfil: disposição para aprender e trabalhar 
técnicas de atendimento 
conhecimento de informática
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ser pontual 
ter agilidade 
ter noções de higiene e limpeza 
ser responsável 
Atividades: recepcionar e atender clientes e parceiros 
atender o telefone 
cuidar da parte burocrática do escritório junto com o proprietário 
verificar o estoque semanal 
Salário: R$ 500,00, já incluso os encargos incidentes 
Pré-requisito: experiência 
Carga horária: 40 horas semanais 
Nível de escolaridade mínima: segundo grau completo 
d) Cargo: Vendedor 
Função: vender produtos da empresa 
Perfil: dinamismo e vontade de vencer 
ser comunicativo e atencioso 
Atividades: vender e entregar os produtos quando necessário 
visitar os atuais e abrir novos clientes 
Salário: R$ 200,00 mais comissão de 5% sobre as vendas, já incluso os encargos incidentes 
Pré-requisito: experiência 
ter celular 
ter carro próprio 
Nível de escolaridade mínima: segundo grau completo 
Todos os funcionários serão prévia e constantemente treinados e conscientizados de sua 
importância para a empresa, porque conforme Degen (1989, p.132), “é importante que estejam 
motivados e treinados na execução de todas as tarefas do novo empreendimento, para que 
queiram e possam produzir a qualidade requerida pelos clientes.” 
Organizada dessa forma, a AGRO BOM JESUS, estará estruturada de maneira funcional e 
voltada para a consecução dos objetivos.
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4.7 Área Financeira 
A estrutura financeira adequada para uma empresa do tipo a ser implantada, deve ser 
dimensionada pelo montante de recursos financeiros destinados à aquisição dos ativos fixos e 
circulantes, e as formas como estes podem ser financiados. 
De acordo com HOLANDA (1987, p. 321), "A análise financeira de um projeto ou de 
uma empresa tem por objetivo, fundamentalmente, avaliar os riscos do empreendimento e estimar 
sua rentabilidade. " 
Na determinação dos recursos financeiros são necessárias análises sobre diversos 
investimentos e custos, para então se decidir pelo estabelecimento ou não do empreendimento. 
O valor determinado para o capital social foi definido em R$ 60.000,00 (Sessenta mil 
reais), conforme disponibilidade dos sócios, definidos em contrato social. Destes, R$ 6.373,00 
(Seis mil, trezentos e setenta e três reais) serão destinados para aquisição de ativo fixo. O restante 
será destinado para capital de giro. 
O quadro a seguir descreve o valor do investimento para aquisição das máquinas, 
equipamentos e móveis necessários para empresa. 
ITENS R$ PEÇAS R$ 
Mesa 225,00 1 225,00 
Mesa 125,00 3 375,00 
Cadeira 3 7,00 13 481,00 
Armário 1 10,00 2 ` 220,00 
Arquivo 1 12,00 2 224,00 
Aparelho de telefone 86,00 4 344,00 
Linha telefônica 36,00 2 72,00 
Calculadora eletrônica 116,00 2 232,00 
Computador 4.200,00 1 4.200,00 
“ Total - - 6.373,00 
Quadro 10 Valores Das Máquinas E Equipamentos Área Administrativa 
Fonte: Dados primários
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A principal fiinção da depreciação é permitir a formação de uma reserva para substituir o 
equipamento no fim de sua vida útil, por tanto segundo HOLANDA (1987, p. 236), 
A depreciação corresponde à perda de valor sofrida pelos ativos fixos renováveis com o 
decorrer do tempo. Essa perda de valor tem origem em razões: 
a) físicas - quando ocorre desgaste ou deterioração física provocada pelo uso ou pela 
simples ação do tempo e das intempéries, ou 
b) econômicas - quando se reduz a capacidade do ativo para produzir receitas, em 
função do obsoletismo de equipamentos, processos e produtos, causado por 
inovações tecnológicas e mudanças nos gostos dos consumidores. 
Portanto, de acordo com a vida útil de cada máquina ou equipamento, tem-se os valores 
da depreciação anual: 
` Drscrrmrnaçao ` ` ` " Vida útil Taxa anual Valor (em R$) 
Mesa 10 10% 22,50 
Mesa 10 10% 37,50 
Cadeira 10 10% 48,10 
*Armário 10 10% 22,00 
` 
Arquivo 10 10% 22,40 
Aparelho de telefone 10 10% 34,40 
Calculadora eletrônica 10 10% 23,20 
Computador 10 10% 420,00 
Total 630,10 
Quadro 11: Depreciação Anual - Área Administrativa 
Fonte: Dados Primários. 
O valor da depreciação mensal ficará em R$ 52,50 (Cinqüenta e dois reais e cinqüenta 
centavos)
~ Portanto, as despesas administrativas da empresa serao:
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Despesas Administrativas Valor (em RS) 
Aluguel (incluso IPTU) 265,00 
Telefone 150,00 
Água 30,00 
Luz 50,00 
Material de limpeza 30,00 
Depreciação 52,50 
Salário secretária 500,00 
Honorários Contábeis 120,00 
Retiradas do Proprietário - Pró-labore 200,00 
Conta telefônica 30,00 
Material Escritório 50,00 
1.477,50 
Total 
Quadro 12: Despesas Administrativas (Mensal) 
Fonte: Dados Primários. 
Os valores das despesas administrativos mensal ficaram avaliados em R$ 1.477,50 (Um 
mil, quatrocentos e setenta e sete reais e cinqüenta centavos), considerando os encargos com 
depreciação para reposição de ativos. 
O capital de giro, disponível em R$ 53.627,00 (Cinqüenta e três mil, seiscentos e vinte 
sete reais), terá parte destinado a compra de mercadorias para comercialização a vista num 
primeiro momento, sendo posteriormente considerado um prazo de pagamento de 30 dias. 
Discriminação Quantidade Total Total Custo Custo ICMS MG 
Compras (R$) Unitário (12%) 
(R$) Médio (R$) 
Cosméticos e 1 1.100 49.950,00 43.956,00 3,96 5.994,00 
Perfumaria 
Total 11.100 49.950,00 43.956,00 3,96 5.994,00 
Quadro N.° 13: Projeção De Compras 
Fonte: Dados primários
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Foi considerado o custo médio dos produtos para facilitar a exemplificação. 
Em relação às despesas de vendas, o quadro abaixo relaciona seus respectivos valores. 
Valor (em 
Despesas de Vendas R$) 
Salário do vendedor 200,00 
otal 200,00 
Quadro 14: Despesas De Vendas 
Fonte: Dados Primários. 
Apurados todos os custos e despesas, pode-se chegar ao custo total: 
dministrativ 
de vendas 
Cosméticos e Perfiimaria 43.956,00 1.477,50 600,00 46.033,5 
otal 43.956,00 1.477,50 , . , 
Quadro 15: Custo Total 
Fonte: Dados Primários 
Des esas Operacionais Custo 
Discriminação C.P.V Despesas Despesas Total 
- a 
600 O 46 033 5 
Após os investimentos iniciais com ativo fixo, capital social, compra de mercadorias, e 
capital de giro, temos os seguintes dados: 
Discriminação Valor (em R$) 
tivo Fixo 6.373,0 
Estoques 43.956,0 
ICMS a recuperar 5.994,0 
3.677,0 Saldo de Caixa 
otal 60.000,0 
Quadro 16: Dados Após Investimentos 
Fonte: Dados Primários
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Custo Total (R$) Unidades Custo Unitário 
Discriminação Total (R$) 
Cosméticos e Perfumaria 46.033,50 11.100 4,15 
otal 
g 
46.033,50 11.100 4,15 
Quadro 17: Custo Unitário Total 
Fonte: Dados Primários 
A empresa projeta suas vendas a margem de 80% das compras, sendo os 20% restantes 
destinados a manutenção do estoque mínimo. O prazo médio considerado para recebimento será 
de 30 dias. 
Unidades em % de Vendas Quantidade a ser 
Discriminação Estoque vendida 
Cosméticos e Perfumaria 11.100 80,00 8.880 
otal 11.100 80,00” 8.880 
Quadro 18: Projeção De Vendas 
Fonte: Dados Primários 
Depois do custo total, precisa-se calcular os impostos que vão incidir sobre as operações 
da empresa, e a margem de lucro desejada. AAGRO BOM JESUS adotará o Sistema Integrado de 
Pagamento de Impostos e Contribuições das Micro-empresas e Empresas de Pequeno Porte - 
SIMPLES, sendo a empresa não contribuinte de IPI, por se tratar de uma distribuidora, opção 
essa devido ao fato de ser mais vantajoso, pois o valor pago é menor, considerado outros regimes 
de tributação mais burocrático e oneroso. 
Além do SIMPLES, a empresa pagará o Imposto Sobre Circulação de Mercadorias e 
Serviços - ICMS integral, no valor de 17% para as vendas dentro do Estado e 12% para compra 
do fomecedor localizado em Minas Gerais. 
Adicionalmente, a empresa pretende comissionar as vendas efetuadas na base de 5% 
sobre o faturamento, bem como apropriar uma verba para “Marketing”, no valor de 3% do 
percentual sobre as vendas.
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Discriminação Porcentagem 
SIMPLES 5,40% 
ICMS 17,00% 
arketing 3,00% 
omissão 5,00% 
otal 30,40°/ 
Quadro 19: Outros Custos De Comercialização Incidentes Sobre Faturamento 
Fonte: Dados Pnmários 
A Margem de Lucro (M.L) desejada sobre cada produto é de 20% 
Portanto, os outros custos de comercialização antes discriminados e a margem de lucro 
desejada, aplicados à fórmula matemática abaixo levarão a seguinte Taxa de Marcação (T.M). 
[ioo-(cc+ML)] TM: 
100 
Onde: TM - Taxa de Marcação 
CC - Outros Custos de Comercialização sobre o Faturamento 
ML - Margem de Lucro 
Substituindo, teremos: 
TM = [100 _ (3o,4o + 20)] 
100 
TM = 0,496 
oiâcfiminaçâø c.c 
\ 
|v|.|_. 
› 
T.|v|.
› 
Cosméticos e Perfumaria 30,40% 20% 0,496 
Quadro 20: Indicadores De Vendas 
Fonte: Dados Primários 
Esta taxa de marcação, aplicada ao custo unitário, dará o preço de venda do produto. 
Portanto, a Receita operacional da empresa será:
Preço d 
Discriminação Custo T.M Venda 
osméticos e Perfiimaria 4,15 0,496 
oral 4,15 0,496
e 
Qdade Receita 
8,3 8.880 74.247,58 
8,3 8.88 74.247,58 
Quadro 21: Receita Operacional 
Fonte: Dados Primários 
SIMPLES 
ICMS 74.247,58 17,00°/9 12.622,09 
Marketing 74.247,5 3,00% 2.227,4 
Comissão 74.247,58 5,00% 3.712,38 
Discriminação Receita (R$) 
74.247,58 
74 247 58 otai 
% Valor _(R$) 
5,40% 4.009,37 
22 571 26 30 40°/ - s 1 0 - 1 
Quadro 22: Valor Dos Outros Custos De Comercialização incidentes Sobre Faturamento 
Fonte: Dados Pnmários 
Obs.: Preço de Venda = Custo/ T.M. 
Receita = Preço de Venda x Quantidade 
Valores em R$ 
Após todos esses cálculos, pode-se chegar aos resultados operacionais da empresa Tais 
resultados, envolvem o Resultado Operacional e o lucro líquido 
4 Discriminação Valor 
Receita de Venda de Produtos 74.247,58 
(-) Deduções da Receita 
ICMS (12.õ22,o9) 
SIMPLES (4.oo9,37) 
Receita Líquida de Vendas 57.616,12 
(-) Custo dos Produtos Vendidos (35.1ó4,so) 
Resultado Operacional Bruto 22.451,32 
(-) Despesas Operacionais 
(-) Despesas com Vendas 
Marketing (2.227,43) 
Comissão (3.712,38) 
Salário Vendedor (õoo,oo) 
(-) Despesas Administrativas (1.477,5o) 
(=) Lucro Líquido 14.434,01 
Quadro No 23: Resultados Operacionais 
Fonte: Dados Primários
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O ponto de equilíbrio da empresa será calculado da seguinte maneira: 
P. E.= Custo fixo X 100 
Receita operacional - Custo Variável 
P.E= 8017,31 x 100 P.E= 33% 
24.297,58 
Após análise dos resultados operacionais, observamos que a empresa, mantendo os 
quesitos e disponibilizações anteriormente projetados, conseguirá obter um retorno considerável 
de sua receita bruta. 
Para determinar a Lucratividade fazemos: 
Lucratividade: 
Lucratividade = Lucro Líquido x 100 
Receita Operacional 
Substituindo na fórmula, teremos: 
Lucratividade= 14.434,01 x100 
74.247,58 
\Lu¢ratividade = 19,44°/ol 
O percentual acima indica que a empresa está obtendo uma lucratividade de 
aproximadamente 20% em suas vendas, conforme previsto anteriormente. 
O Fluxo de Caixa é de extrema importância para a empresa e de acordo com HOLANDA, 
“consiste em estimar as entradas de caixa, decorrentes de receitas recebidas e pagamentos feitos 
na fase de funcionamento da empresa” (1987, p. 280). 
Foi elaborado um fiuxo de caixa mensal para o 1° ano de funcionamento da empresa. 
O fiuxo incorpora uma previsão de crescimento de vendas na ordem de 7% ao mês e 
portanto, são feitos os ajuste em relação aos ingressos e desembolsos para as novas quantidades.
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O nível de caixa desejado para o segundo mês é de 5.000,00 (Cinco mil reais), a partir 
daí, esse nível cresce 7% ao mês, de acordo com o crescimento previsto para empresa. 
Havendo valores acima do nível desejado de caixa, esses valores serão aplicados. 
O capital de giro da empresa será: 
DISCRIMINAÇÃO VALORES (em Rs) 
Disponível 3.677,00 
Estoques 8.830,80 
Contas a receber 74.247,58 
Capital de giro 86.755,38 
Quadro N.° 25: Capital De Giro 
Fonte: Dados Primários 
Após todos esses cálculos, pode-se elaborar O quadro do investimento inicial necessário 
para esse empreendimento. 
DISCRIMINAÇÃO VALORES (em Rs) 
Investimento fixo 6.373,00 
Capital de giro 86.755,38 
Subtotal 
_ 
93.128,38 
Reserva técnica (10%) 9.312,84 
Total 102.441,22 
Quadro 26: Investimento Inicial 
Fonte: Dados Primários 
Para calcular O retomo sobre o investimento, será considerado um lucro líquido mensal 
constante, sem aumento previsto de 7% nas vendas da empresa. 
Por tanto o retomo sobre o investimento pode ser calculado da seguinte forma:
Í lr 'Y ,~'*'\/ 
.. 
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Lucro líquido anual x 100 
ROI = 
Investimento inicial 
173.208,12 x 100 
ROI = 
102.441,22 
ROI = 169,08% 
O investimento terá um retomo de aproximadamente 169% ao ano. 
Com esses recursos financeiros e técnicos, acredita-se que a empresa estará 
suficientemente estruturada, segura e com excelente liquidez.
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5 coNs11›ERAÇõEs FINAIS 
O ramo de Cosméticos e Perfumaria devido ao seu constante crescimento, apresenta boas 
oportunidades de investimento. Neste trabalho estudou-se a Viabilidade Econômico - Financeira 
da Agro Bom Jesus, uma empresa de pequeno porte, que pretende tirar proveito dessa 
oportunidade relatada neste trabalho. 
De acordo com as pesquisas realizadas, constatou-se que essa empresa lançará produtos 
que terão boa aceitação no mercado por parte dos consumidores, no caso as pequenas e grandes 
cadeias de Lojas, Farmácias e Supermercados. Devido a isso, os resultados são bastante 
satisfatórios, apresentando uma lucratividade de aproximadamente 20% ao mês, e um retomo de 
aproximadamente, segundo os cálculos puderam comprovar 169% ao ano. 
Há certas pretensões que deverão ser tomadas no sentido de estar sempre buscando novos 
produtos e até mesmo novas marcas para estar sempre competindo de igual para igual com as 
outras empresas. Outro fator de grande importância, refere-se aos funcionários. Estes devem estar 
sempre preparados e motivados para executarem as suas fiinções, pois em uma empresa de 
pequeno porte, a colaboração, opinião e participação de todos é de estrema importância e vital 
para empresa ser bem sucedida. 
Com a economia apresentando as características atuais, constatou-se a importância da 
pequena empresa para economia e desenvolvimento do país. Medidas foram tomadas no sentido 
de facilitar e melhorar o desempenho destas. Algumas delas, foram utilizadas neste projeto, como 
o Simples e a diminuição de alguns tipos e formas de burocracia. 
Os maiores problemas encontrados no decorrer deste trabalho foram relacionados à 
pesquisa. Houve grande dificuldade em coletar os dados coerentes para este trabalho, por parte 
das próprias pessoas entrevistadas sempre evitarem ao máximo responderem determinadas 
questões e fomecerem informações relevantes. 
Em vista de todos os resultados apresentados e a grande propensão de expansão do 
mercado, pode-se concluir que este trabalho é viável. Porém para alcançar estes resultados, é 
necessária uma administração eficaz, que não fique presa exclusivamente nas determinações 
deste trabalho, mas que seja flexível e aperfeiçoe, a medida que foram surgindo novas 
necessidades.
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~ ° Como sugestao, fica a idéia de pesquisar novos produtos e novos fomecedores 
objetivando expandir o mercado da empresa, para dessa forma, obter resultados ainda melhores. 
A empresa em si se tratando de uma distribuidora não pode apenas contentar-se em trabalhar com 
estes produtos, é preciso sim que a linha e até mesmo o ramo sejam expandidos para aumentar a 
competitividade da empresa em índices relevantes.
6 CRONOGRANIA 
O cronograma a ser desenvolvido na realização da pesquisa tarefa referente à Monografia 
de Conclusão do Curso de Administração da Universidade Federal de Santa Catarina. 
Setembro Outubro Novembro Dezembro 
Semanas Semanas Semanas Semanas 
Descrição das 
etapas 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Fundamentaçao 
Teórica 
XX XXXX 
Coleta de dados 
informações
C 
XX«XX 
Análise 
e Interpretação 
XXXXXX 
Redação da 
Monogmfia 
XXXXXXXXXXXXX 
Revisão XX 
Conclusões XXX
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ANEXO A: Catálogo dos produtos 
O.B.S: Pertencem ao catálogo produtos que não são comercializados pela Agro Bom Jesus, 
por se tratarem de produtos de Higiene pessoal.
) 
Fruto de minuciosa pesquisa com 
fragrâncias masculinas, a deo-colônia Kan 
é composta por traços amadeirados e uma 
alma cítrica que combina com o dia-a-dia 
dinâmico do homem moderno. Pode ser 
'usada em qualquer ocasião, desde o 
momento de lazer até ocasiões especiais 
quando o importante é ser marcante. 
( ) 
l
l 
Vollata entende a alma da mulher e traz 
duas deocolônias que representam a busca 
da mulher atual por aromas marcantes e 
ao mesmo tempo suaves. Tanto em sua 
sedutora versão Blu quanto em sua versão 
Verde, fresca e agradável, Vollata encanta 
por sua exata interpretação do que a mulher 
espera de uma colônia. 
Colônias de Vollata, além da força de um 
produto feito sob medida para o gosto da 
seu cliente, oferece uma delicada 
embalagem com torta apelo de venda. Um 
instrumento de sucesso para nossa parceria. 
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Os Óleos Capilares da Linha Fiora 
contém agentes hidratantes, 
filmúgenos e reconstrutores do fio 
capilar. Melhoram a condição geral 
de cabelos submetidos a tinturas, 
tratamentos, alisamentos e 
agreções naturais como o vento e 
poeira. Facilitam o penteado e são 
indispensáveis no banho de oleo 
com o uso de touca térmica. 
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Ampolas de Vitamina Capilar: Vitamina A, Vitamina E e D'Pantenol + 
Oueratina, uma linha complementar de tratamento que vai fazer sucesso 
em seu ponto de vendas. Em embalagem profissional e estéril as 
ampolas de Vitaminas Flora estarão sempre associadas a suas vendas 
de tratamento para os cabelos. Você terá sempre um forte argumento 
para oferecer este produto que complementa e sustenta toda sua linha 
de tratamento para os cabelos. 
O Creme para pentear sem enxague Fiora toi desenvolvido para 
cabelos que são submetidos a Alisamento, Relaxamento e 
Permanente. Estes procedimentos danificam e fragilizam o fio 
capilar e sua estrutura delicada. Formulada com D'Pantenol O 
Creme para Pentear sem enxague da Fiora nutre, restaura e da 
brilho a seus cabelos facilitando a tarefa de pentea-los. Recupera 
e dá vida a cabelos opacos e sem vida. 
O GEL FIXADOR KANDA modela e esculpe com 
brilho molhado. Use para criar efeitos e volumes i 
Não contém álcool nem é gorduroso. 
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0 Redutor de Volume sem enxague Fiora age instantaneamente, 
reduzindo volume, suavizando ondas e acabando com o 
arrepiado de cabelos rebeldes. Elimina a eletricidade estática 
dos cabelos, nutre, recupera, hidrata e restaura os fios 
capilares proporcionando facilidade no pentear. Torna seus 
cabelos maleáveis, recuperando cabelos danificados por 
tinturas, pranchas, calor do secador, sol e demais agentes 
químicos. Saúde e vida para seus cabelos. 
no seu penteado. 
A Máscara Capilar _Fiora possui ingredientes hidratantes e 
protetores dosfios capilares. Promove a restauração e 
reconstrução do fio capilar tornando os cabelos brilhantes V e resistentes. 
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Produto top de linha da equipe de 
Vollata, o Creme a Loção Anti 
Celulite são o resultado do trabalho 
e pesquisa da equipe de Kanda em 
busca de um produto que encantasse 
sua consumidora pelos resultados e 
apropriada relação custo benefício. 
Formulado com Coaxel que ativa o 
catabolismo oxidativo dos lipídios, 
Vollata funciona e mostra o 
¿ resultado. 
Linha de Shampoos e Condicionadores Vollata, uma seleçao rigorosa 
de ingredientes que se completam e proporcionam uma linha rica 
de tratamento e limpeza diários. Forrnulados com os ativos que o 
seu cliente demanda, 
esta linha mostra 
a força de vendas 
de produtos bem cuidados 
em sua concepção 
e design. 
Produto top de linha da equipe de 
a loção Firmadora de Seios eo re 
de muito trabalho e pesquisa em
  
um produto que realmente funcio
, Formulado com BioBustil que esti
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A base de Moist 24 e DNA GEL as Loções 
Hidratantes de Vollata, em suas versões: 
Noturna e Diurna protegem 24 horas 
hidratando e nutrindo a pele do rosto 
durante o dia e regenerando e hidratando 
durante a noite. Uma dupla indispensável 
no seu display de produtos para o rosto. 
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Loção Hidratante e Desodorr 
Corporal Líquido de Vollata, 1 
suaves e um profundo efeito 
hidratante, nutriente, protetr 
luminescente, seduzem e eni 
pelo seu toque suave e sua 
persistência sobre a pele. 
Embalagem bem cuidada e s 
fácil de levar em qualquer lu
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0 Creme Doutor Kan é indicaddflaflietensões 
e cansaço muscuIar;trazendo;3a1ivio imediato. 
Alivia distensõec, torcicolo, 
reumatismos; p`ancaitas_âe§.dores~nas iuntas e 
articulações. Após 3 dias de uso não 
desaparecendo os sintomas procure orientação 
t 
» médica. 
Modo de usar". Aplicar sobre a pane afetada 
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Refil do reparador de pontas 
Kanda, vem em prática e barata 
embalagem de polietileno. 
Acondicionado em display próprio 
o reparador de pontas Flora supre 
a demanda de um produto nobre 
com custo baixo. Acompanha as 
caracteristicas do reparador Kanda. 
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Esta é a linha de Shampoos inteligentes da 
Flora. Algas, de fomtulação suave, 
Ceramidas para reconstrução do fio capilar, 
Aloe Vera e Jaborandi para queda dos 
cabelos e cabelos com dificuldade para 
crescer. 
Inteligentes porque não se restringem a 
cabelos secos, oleosos e normais. 
Funcionam e trazem beneficios imediatos 
a todos os tipos de cabelos. 
Com um visual bem elaborado o Shampoo 
Fiore compõe a sua gôndola ou display 
oferecendo uma linha completa de preço 
competitivo e forte apelo de vendas. 
Um complemento indispensável a sua linha 
de Shampoos inteligentes da Fiora. Sua 
formulação foi desenvolvida para atender 
todos dos tipos de cabelos. Funciona e traz 
benefícios imediatos reconstruindo o tio 
capilar. 
Com um visual bem elaborado o 
Condicionador Fiora completa a sua gôndola 
ou display . 
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Elaborado com matérias-primas importadas o reparador de pontas 
Kanda, restaura e reconstroi o fio capilar eliminando a ponta dupla. 
Com fragrância suave, complementa e completa um tratamento profundo 
e eficaz. Não é gorduroso, repara e restaura facilitando o penteado e 
melhorando a saúde dos cabelos. 
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ANEXO B: Questionário da pesquisa com Clientes
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QUESTIONÁRIO coM CLIENTES 
Este questionário faz parte de um estudo que esta sendo realizado pelo Curso de Ciências 
da Administração da Universidade Federal de Santa Catarina, sobre o setor de Cosméticos e 
Perfumaria da Região da Grande Florianópolis. Contando com sua colaboração, desde já 
agradecemos. 
01. Na sua opinião, atualmente, a procura por produtos pertencentes a área de Cosméticos 
e Perfumaria está: 
- Diminuindo 
- Estável 
- Aumentando 
- Outros. Cite: CL
O 
C7'
N 
×¬/"f\/` \/\_/\/&/ 
02. O estabelecimento já tem fornecimento de Produtos do tipo reparador de pontas, creme 
para pentear, cremes hidratantes, loções e perfumes? 
- Sim 
- ) Não 
- ) Outros. Cite: 
OO"9> 
/\,x/É 
\.›/ 
03. Caso haja fornecimento, qual a procedência? 
Q.
O 
U”
N
I 
/-\/\f-\/\ 
\/\/\/\/ 
- Própria 
Terceiros (Grande Florianópolis) 
- Terceiros (Outras Localidades) 
- Outros. Cite: 
04. Com que freqüência a loja costuma comprar estes tipos de produtos? 
- Semanalmente 
- Quinzenalmente 
- Mensalmente 
- Outros. Cite: Q- 
O 
CT'
N 
/\/'\/'\/H 
\_/\./\-/\.J` 
05. Normalmente, quais são as formas de pagamento oferecidos na compra por esta linha de 
produtos? 
Q-O 
G"'$\?
I 
z-×/\×-\f-\ 
- ) À vista 
) 30 dias 
- ) 60 dias 
- 
' 
)Outros. Cite:
06. Quais são os critérios mais relevantes para a compra destes produtos” 
UN 
O- 
07. Há interesse neste estabelecimento em vender produtos deste segmento, do laboratorio
O 
/\/\f"f\ 
%/\-/\-/\/ 
Qualidade 
Preço 
Apresentação fisica do produto, como beleza da embalagem 
Outros. Cite: 
KANDA Cosméticos LTDA, apresentado em questão? 
a-( )Sim 
b-( )Não 
c -( ) Outros. Cite 
08. Havendo interesse em tê-los para venda, com que freqüência a lo_|a compraria esses 
produtos?
N 
CLC 
R: 
10. Quais seriam as condições de pagamento que a loja considera como ideal para compra 
O' 
959 
/'\f\ \./\/ 
Í/J (D manalmente 
inzenalmente 
nsalmente 
ros. Citet 
09. Iiiicialmente qua] seria o lote ideal de compra para esses produtos” 
de produtos deste gênero?
N 
Q-O 
Hi 
Loja 
O” I 
/'N/-\/\ 
\/\/\/ 
À vista 
15 dias 
30 dias 
- 
` 
45 dias 
(D /'\/\,_` \/s/×.z 60 dias 
Outros. Cite: 
Telefone: 
Entrevistado: 
Cargo
ANEXO C: Questionário da pesquisa com Concorrentes
82 
QUESTIONÁRIO coM CONCORRENTES 
Este questionário faz parte de um estudo que esta sendo realizado pelo Curso de Ciências 
da Administração da Universidade Federal de Santa Catarina, sobre o setor de Cosméticos e 
Perfumaria da Região da Grande Florianópolis. Contando com sua colaboração, desde já 
agradecemos. 
01. Na sua opinião, atualmente, a procura por produtos pertencentes a área de Cosméticos 
e Perfumaria está: 
Q-O 
GN 
×¬f¬f-«×¬ 
- ) Diminuindo 
- ) Estável 
- ) Aumentando 
- ) Outros. Cite: 
02. Na sua opinião, como se encontra o mercado de Cosméticos e Perfumaria atualmente? 
- Saturado 
- Estável 
- Crescendo 
Diminuindo 
- Outros. Cite: (D 
Q-
O 
Ú'
N
| 
/¬f\/'\z-\×¬ 
\./\./\/\/\./ 
03. A empresa vende produtos do segmento de Cosméticos e Perfumaria, sendo assim qual a 
quantidade média vendida em reais destes tipos de produtos, em um período de um mês? 
- R$ 1.000,00 a R$ 2.000,00 
- R$ 5.000,00 aR$ 10.000,00 
R$ 10.000,00 a R$ 20.000,00 
Outros. Cite: Q-› 
O 
O' 
9?
|
I 
/\/\/\/'\ 
\_×\/\_;\/ 
04. Na sua opinião, quais os fatores que levam os clientes de sua empresa a se decidir na 
hora de comprar produtos deste segmento? 
Q.0 
G9?
I 
fx/\/-\/`\ 
- ) Qualidade 
- ) Preço e forma de pagamento 
- ) Apresentação física do produto, como beleza da embalagem 
) Outros. Cite:
05. Atualmente, qual o meio utilizado pela empresa para vender seus produtos” Atraves de 
quais dos canais citados abaixo? 
U'°$9 
O- 
06. Quais são os canais de distribuição utilizados pela empresa”
N 
Q-›O 
Empresa:
O 
/-\/\f~\ 
\_/`_,\/ 
Loja própria 
Equipe de vendedores 
- Tele - marketing 
/5 \/ 
O' 
/\/\z%r'\ 
g/\/\_/\J 
Outros. Cite: 
Lojas especializadas em Cosméticos e Perfixmaria 
Supermercados 
Farmácias 
Outros. Cite: 
Telefone: 
Entrevistado: 
Cargo
ANEXO D: Relação de encargos para empresas
TABELA SIMPLES FEDERAL 
85 
Enquadramento Receita Bruta Acumuiada R$ °/. 
MICRO 
EMPRESA 
60.000,00 3,00 
60.000,01 90.000,00 4,00 
90.000,01 120.000,00 5,00 
EMPRESA 
PEQUENO 
PORTE 
240.000,00 5,40 
240.000,01 360.000,00 5,80 
360.000,01 480.000,00 6,20 
480.000,01 600.000,00 ô,éo 
600.000,01 720.000,00 7,00 
720.000,01 840.000,00 7,40 
840.000,01 960.000,00
; 
7,80 
960.000,01 1.080.000,00 8,20 
1.080.000,01 1.200.000,00 8,60
ANEXO E: Documentos necessários para a legalização da empresa
* EsTADo DE sANTA CATARINA _ ~ sEcRETARIA DE EsTADo Do DEsENvoI.vIIvIENTo EcoNÓIvIIco E INTEeRAçAo Ao MERCOSUL ~ JUNTA COMERCIAL DO ESTADO DE SANTA CATARINA 
DocuMENTo DE ARI=IEcADAçAo DE REeIsTRo Do coIvIÉRcIo - DARc 
cPI= ou cNPJ '°R°T°C°'-° 
NOME/EMPRESA 
ENDEREÇO COMPLETO/TELEFONE 
ESPECIFICAÇAO DA RECEITA 
ATOS DA JUCESC VALOR R$ 
oesERvAÇÕEs VALOR R$ 
VALOR R$ 
VALOR R$ 
` 
.TRX 336 Cód. Convênio 12302-12 
I 
N/N 59282 0104 0101-134 1 TOTAL VALOR R$ 
}‹\Dp-00559 31 Via - Usuário - Pagável somente em agencias BESC 
...__ . ¬¬ ... iv- . . -- -......×....... _ - _. _ - __.- 
Autenticação Mecânica 
I» f ' IvIINIsTERIo DA FAZENDA 
SECRETARIA DA RECEITA FEDERAL 03 
Documento de Arrecadaçao de Receitas Federais 
'f 
I DARF I 
PERIODO DE APURAÇÃO â 
. vt 
NUMERO Do CPE ou CNPJ W 
cooieo DA RECEITA 
II) Í 
PME I TELEFONE 
NÚMERO DE REFERENCIA * _ .|` 
Y
1 
DATA DE VENCIMENTO W 
Veja no verso 
instruções para preenchimento 
› I I 
VALOR DO PRINCIPAL W z 
VALOR DA MULTA Q E Í` 
ATENÇÃO 
vedado o recolhimento de tributos e contribuições 
ninstrados pela Secretaria da Receita Federal cujo valor total 
ai interior a Ft$ 10,00. Ocorrendo tal situação, adicione esse 
or ao tributo/contribuição de mesmo código de períodos 
iseqüentes, até que o total seja igual ou superior a R$ 10,00. 
IULÍIRIOS E AUTOMAÇÃO LTDA. - RUI). REGIS BITTENCOURT, 1460 › T. DA SERRA › SP ‹ CNPJ 02.9411 ISIUOOI-40 › I. EST. 675.U7B.Z52.1 12 
VALOR DOS JUROS E /OU 
ENCARGOS DL - 11025/69 I) 
VA LOR TOTAL # 
AUTENTICAÇAO BANCARIA (Somente nas 1° e 2* vias)
1 E E ._-iíin __ 
FONE RESERVADO 
â|ÇÃo Do sERv|Ço soL|clTADo 
iOS DE TRIBUTOS VÁLIDOS PARA RECOLHIMENTO NESSE DOCUMENTO 
O-‹¡›Õõiõoü'1'×`|1.o‹É 
.. 
..
. AD|croNAL DE |MPosTo DE RENDA 
- Aros DA ADMINISTRAÇÃO GERAL 
Aros DA SAÚDE PÚBLICA 
ATos DA SEGURANÇA PUBLICA 
- TA×A DE F|scAL|zAçÃo DE PRoJETos E coNsTRUÇÕEs 
- ATos DA sEcRETAR|A DA AGRICULTURA 
- TA×A JUDICIÁRIA 
_ MULTA TRANSFERÊNCIA ou REG|sTRo DE vEícULos FDRA Do PRAzo NoTAs F|scA|s 
JUNTA MEDICA 
REcoLH|MENTo ExcLus|vo No BESC 
MAÇÕES AD|c|oNA|s 
|_ 
ATENÇAO 
1 9 
l_.í_....... 
:`-Ê;Ê.*s^:»ÍÊ¿.- 
~,=w{ 
ESTADO DE SANTA CATARINA 
SECRETARIA DE EsTADo Do 
PLANEJAMENTO E FAZENDA 
DOCUMENTO_DE 
ARRECADAÇAO 
ESTADUAL 
DAR 
01 cÓD|Go Do TRIBUTO 
02 VENCIMENTO 
O3 CPF /CGC 
O4 REFERÊNCIA 
05 DOCUMENTO 
06 PRINCIPAL 
07 MULTA 
cooreo Do Documsmo 
08 JUROS 
O9 CORREÇAO MONETÁRIA 
1 O TOTAL 
, 
. AUTENTIGAÇÃO MECÂNICA - 3 v|As 
z GRAFICA PÉRDLA - LAGES-sc A 
,I-.. *ff 
1
' MINISTERIO DA FAZENDA 
sEcRETAR|A DA REcE|TA FEDERAL 
.zzü ,af 
Documento de Arrecadação 
istema Integrado de Pagamento de Impostos e Contribuições 
das Microempresas e Empresas de Pequeno Porte 
DARF - SIMPLES 
02 PERíoDo DE APURAÇÃO í 
Q3 NÚMERO cGc _» 
04 cÓD|Go DA RECEITA -› 6106 
05 VALOR DA RECEITA ERUTA ACUMULADA _» 
IME DA EMPRESA/TELEFONE 
06 PERCENTUAL _> 
01 vALoR Do PR|N‹:|PAL _» 
ENÇAO para o preenchimento dos seguintes campos: 
- Informe a data de encerramento do periodo de apuração no formato 
DD/MM/AA. 
Ex.: período de apuração de janeiro de 1997 -> 31/01/97 
~lnforme a soma das receitas brutas mensais de janeiro até o mês 
de apuração. 
- Informe o percentual decorrente da receita bruta acumulada a ser 
aplicado sobre a receita mensal, com duas casas declmars. 
-Informe o resultado da aplicação do percentual do campo 06 
sobre a receita bruta mensal. 
08 vALoR DA MULTA 1 
09 vALoR Dos JURos 1 
1() vALoR ToTAL 1 
1 1 AUTENT|cAçÃo sANcÁR|A (st-,meme nas 1' e 2=v¡as› _
5 
G.C 
56.045.350/000I‹89 
NSC.20fi.029.54Z. 
C. 
SP 
AL 
AMAZONAS. 
¡58
- 
ALPHAVILLE
- 
BARUER
A 
GRÁF 
CA 
LTDA. 
TECNOFORMAS 
NDUSTFI
I 
5 CÓDIGO oo TRIBUTO 
01
v 
|=oNE/FAx RESERVADO 02 VEN°'MENT° fz 
cP›=/cec/|Nsc|=‹|çÃo EsTAouA|.- sc 
NÇAO: vma cómeo no Tmsufo ou DA PENAUDADE No vsnso. `í -ff 03 
IMAÇÓES AD|c|oNA|s REFERÊNCIA 
EsTADo DE SANTA cA1'An|NA Ú4 
SECRETARIA DE ESTADO 
DA FAZENDA DOCUMENTO 
PRINCIPAL 
06 
DocuMENTo pe Mm 
ARRECADAÇAO 07 
ESTADUAL 08 ~'““°S 
D I 09 com=xEÇÃo MoNETÁR|A 
1 O TOTAL 
INO DAS VIAS: 3' - CONTFIIBUINTEIAFIQUIVO 
_... z‹›«.z‹zzzz.».sz«›z›°.‹z»‹z‹›.‹.s1..zzz.zzz.««.zm...._».,....z.«.1"..z«.z...n«w..5›.z«z.z.»«.zz~w‹z..zz AuTENT|cAÇÃo MEcÃN|cA - 3 v|As
na 
' ' 7 Ef ' ' --- w - ' ff' ff- ¬ *¬ 
I. Ministério da Indústria. do Comércio e do Turismo -ooPnorocoLo‹umóz.màm czmfuzn EQLHA 
3* =«:; Secretaria do Comércio e Serviços N IDE 
Departamento Nacional de Registro do Comércio ~ 
iš'2“°"““"°"'"E'”° FICHA DE CADASTRO NACIONAL DE EMPRESAS - FCN 
A-|oEn.1-unênflor ‹ 
meo oo CÓDIGO Do EvEN1'o coouso DA NATUREZA .1uRImcA 
I 
N|RE DA sEDE N|RE DA HLIAL 
O I
I 
I I | 
bMEEMr›REsAR|AL 
E O ' E 'fin A' "Í "Í Íf`__í# 
E- ENDEREÇO DO ESTABELECIMENTO 
RAD0UR0(rua4av.elc.) NÚMERO 
_; _ ___ ___ ______ __. ___ _ ___ __ Í _ _ __ _ __ ____ DMPLEMENTO BAIRRO/DISTRITO I CEP CÓDIGO DO MUNICÍPIO (Uso da JC)
I 
| 
1
| 
__ _ _ _ _ __ _ _ ;u_F _ ___ ___ 
JN¡clP10 
_ ____ , ___ __ __ _ _ ___ I __ __ límú mo de num am ouuo pm) 
| 
coDlGo Do PAIS (uso da Juma c‹›m«f¢¡z|) IcoRRE|o ELETRoN|co(E.MA1L) 
I
I 
|rAL so‹`:iA|. - Rs 
I 
cAP|rAL socxAL Poa E×rENso 
\nllnuaç7ãÍ(capilaI7§ocial pofextensÊ) 
7 7 L ` 7 7 7 7 7 7 7 
I CAPITAL |NTEGRA¡ÍzADO _ Rs 
7 7 
cAPn'AL 
, _ V 11, \ '-í_- lí, 
__ 
_- _"' . _ 
_ _ 
_.¬,- -E-Í" t¬;Q1}f .1".;'. - E ¬- E f " ri' " 1: ¬ E 
$£I1.VIDAOESE6Q!ÍlÕl!lGA§I€§fl!ndo:ordom de lmnorwuzliú' - 
IGO DE ATIVIDADE DESCRIÇÃO DAS ATIVIDADES ECONÔMICAS 
ONOMICA PRINCIPAL
› 
› . 
\
.
_ 
I 
._ Ã* 
;4ÍÍí _ Ez 
sEcuNDAR|As , f 
if* 
1.› 
|“ _ _ . 
LI,
A
à 
_ ,_-, 
A_ | . 
A. 
'_ 
H. 
,
_ 
,en 
- INFORMAÇÕES COMPLEMENTARES 
TA DE |N|c|o oAs AT|v|DADEs ' DATA DA Ass|NATuRA Do DocuMENTo TRANsFERENc|A DE sEDE DE ouTRA ur 
I 
I ou DA REAuzAçAo DA AssEMsLE|A 
N|RE ANTER|oR UF DE oR|sE|v| 
*áAzo DErERMmADo DE DuaAÇAo DA soc:|EDAD`E - DATA DE ÍERMINÕ NÚMERQ 6í|›Ts[‹:fi<íAo No cëc ou cum E ' Í E Í 7 E" ,. 
rw 
Es - PARA uso DA JUNTA couERc|AL 
IEPENDENTE DE AuToR| c|.AusuLA REsTR|T|vA NÚMERO DE DATA Do DEFER|MEN'ro NÚMERO Do ARou|vAMEN1'o FILIAL DE EMPRESA ESTRANGEIRA 
40vERN.P/ARo.ATo DE DELIBERAÇÃO MA.|oR|TAR|A FOLHAS Do 
Aro coD|so Do PAIS DE oR|sEM 
1 - SIM 1 - SIM 
3 - NAO 3 - NAO 
NFECESSORAS (incorporadas. clndldas. Iundldas. lranslorrnadas) 
IUANTIDADE 
| 
NIRE DA SEDE NIRE DA SEDE NIRE DA SEDE
I 
|!" 
fg Cód. 10.132 GRÁFICA MUTO LTDA. - CAMPINAS - SP - CNPJ.: 45.988.581/0004-00
I? 
ff
I
F
n
›
P
› 
›.
I
3 
I
› 
I
I
I v O O Í"ñÍ`¢OW?O'3' " ' ' " 
INSTRUÇÕES GERAIS DE PREENCHIMENTO DA FCN 
1-Pnomt\oroIcnnuIdrbInun›ovh.hUvd.im¡‹phoouccmIoo1doIavm. 
2-Nloproonohoroocompoo'IJoodoJ\lioC‹w\cdd'. 
3-ATO:omoopmooomfl|\moodculmnmmqoflmiumnvboIüomdo|oouoddo.Po‹IonioconIorEvonIoo|\Ioo¡onodooooIo. 
4-wEN1UG:mfmpammhmuocouo¢odIuocmfldarmAT09o¢nüombwrNooUooCo&om.Umotooodooonrurmolsdournovonlo. 
~ 
›- '- _ígn1lQ1|gum - - 
z .,_1›-' fiz "'zz..¡fi›7 77 -'*_ V _Tzz ' ¡_ _ z ' __L,* ;_: _ 
rëmoroso Eotnngolro) 
A|oooovontoo‹¡›odoIormInomoINCLUSÃOdo ProonchoroIoIho1corr|pIotooIoI1o(o)2doooordooovnoquor|II‹hoodoo6cIoo,odmhiotmioroooroprooontanhslogoio. 
uma omprooe no Oodasko (IncIuoIvo FIIIoI do 
AIcooovonboquoprornavornALTER.AÇÃOdo Proornonoroomonhooiohoocujoododooostlooondooltorodoo. 
do‹hocodao!radoopnloFCN 
FOLHA 1 - oroonchor. hu minimo. co canoas às Bloco 01 - IDENTIFICAÇÃO a o campo 'Data do Aoatnatura do Dommonlo ou da Realm uunuou' ao um os - INFQRMAÇOES coumeufimmes. um como os emma oww mw mm fltndw- 
FOLHA 2 - oroonchor. no mfnirno, oo compos do Bloco 01 - IOENTIFICAÇÁIO. bom como os mmpoo oulos dodoo Iorom moradas. 
Atos o ovomoo que wcnnvom BAIXA do Proonohor no FCIJ-IA 1. no mlnlmo, os oompoo do Bloco 01 - IDENTIFICAÇÃO c o campo 'Dota do Assinatura do Documento ou da Realiza 
ornprooo no Cadosko (oo. Iofnoom. oonlvonm Anos:-nbIoIo'daBIcco05 -INFORMAÇOES COMPLEMENTARES. 
oltoroçio do dodco. oboowor o coco ontoñcr) 
CISÃO 
Alon o ovomoo de FUSÃO. INCORPORAÇÁO o Prooncher uma FCN paro cado empresa envolvido. 
MDG quo Ollrllúnham Would! TOIBIIWOB I PIIJAL Par: cado flIIoI oovo nor oruonchlda uma FCN - Folro 1 o. somente. os campos do Hom 01 - IDENTIFICAÇÃO. do Boca 02 - ENDERE
  
oompc 'Doro do Aosinamro do Documonto ou da Roolimção do Auomböia' do Bioco 05 ~ INFORMAÇOES COMPLEMENTARES. 
No caso do “Filial com sodo om oulro UP. dovo sor proondiido. também, o compo 'Atividade Eoonbmüco". oxcolo no asc do oxtinção o
oivldodos não Ilvorom sido ohorodos. 
oorooutralƒ) 
EvomoodoTRANSFERÊNCl.ADESEDE PARA Oondoroçoosormq¡sh'odooodonovoIocaIdosodowdeondoofiI¡aIoerásbeno. 
OUTRA UF. ABERTURADE FILIAL EM OUTRA 
UF. ABERTURADE FILIAL EM OUTRO PAIS o mmsrznencu De FILIAI. (na mama ur e 
INSTRUÇÕES DE PREENCHIMENTO DE CAMPOS - Folha 1 
¬, 
FOLHÀ 
N* Proonchor com e número corrooponoomo á lama quo está mondo pveonohida. 
DE Proonchor com o númoro oorrupondomo ao Iotll do foihoo (soma das Iolhoo 1 o 2) quo cnmpàsm o FCN. 
o1 - :nsu¬ru=|cAçAo 
CODIGO DO ATO Proondwr com o codigo do nto que com aonde arquivooo pola amoroso, conforme Tlbfiio 1. 
CÓDIGO DO E/ENTO Proonchor com oo oI'›O¡goo dos evontoo quo odio oontidoo no oto. conforms Tobola 2. 
CODIGO DA NATUREZA JURIDICA Pmoflchor com o código do noturom Iurídica da emprooo. oonlonno Toboh 3 
NREOASEOE Homcrmom\oNúnnmdoIoonflflmçãodoRog'srodoEn\prosos.o›ucowma¡oooootocondmlvo. 
NIRE DA FILIAL Proonchor oom o Númom do ldontiflcoção do Registo do Ernprosoo do fltiol. quondo se tratar do svomo rotativo a 
  
NOME EMPRESARIAL Proanohor com o donomhocoo ou razão oociol oo amoroso. por ¡nIo¡ro. som abmvioturoo, 
02 ‹ ENDEREÇO DO 
ESTABELECIMENTO 
CEF Proonchor uom o núrnoro do Codigo da Endoroçanonm Pootol (maio dotolhodo possivoš) corroopondonto oo ondoempresa ou IIIIoI. 
PAIS Proonchor. oorrramo. no oooo os Mol em outro pois. 
'O3 ~ CAPITAL CAPITAL INTEGRALIZADO (RS) Prflonrhor com o um do cupim! :com Imagralizado quo astlvor moncionaao no :Io objeto do orquivnrnonto. 
-04 - ATIVIDADES 
Ec0NOMlcAs 
Pmanchor mm o codigo do Tobola ao Classificação Nooionol de Atividades Enonornioos - CNAE. corroopondomo CÓDIGO DE ATIVIDADEIECONOMICA úmdid. dauüt 
Descançilo DAs Ar|vIoÁnEs Pnonchoroomodoou'io¡edooa!IvHoooooog\mdooToboIodoCIooor¶Icoç¡o' Naciøna|doA|I\‹'|doooEounorrIIoa- 
EOONOMIC-AS `mwudommooo¡oünddüm$nu.üoavomnuJmdomoompuMndo.oprwdodNüodopnmbd. 
PRAZODÉTERMINADODE DURAÇÃO Proonchonsomonto. oundooprazododumçlodonciododoIudohrmkudo.indIomdolchhdol6m\üm. 
DA socrsoøàne - DATA DE TÉRMINO 
os « INFORMAÇOES 
COMPLEMENTMES 
DATA DA Assrmrum oo oocunfimo ou DA REA|.|zA‹;Ao oA 
ASSEMQLEIA 
Proond1o‹oomodatoomquooaloob)ok›doofl¡uivornenIob¡ooo¡nodo. 
ProonchoroornoNúmomdoIdontlflcaoIuooRøq¡IIr0doEn\Iroooquoaomprooot¡monoJuntoüomorcioldo ~M "RE ANTERIOR oondo oo Iocúzovo o oouo. HESEDEDE 
OUTRAUF UFDEORIGEM Prouldurouvuoobbdounäodimhdrlçiomndoubuüzwoondodoonmruo
I 3 `__ 
l ,ig _‹,. _;-_. 
, _
¡ 
« A "Í':2› Estado de Santa Catarina 
<Í 
. Gerência de Cadastro Tributário ~ f » 1» Ma, › zzz, 
'f' " 
‹.›`: 117* íšz'-*sâ‹f"g¿¬zZ*â"»*;É*~í¬^=*%¿f‹*-“ 5 *fzi:f14iífífšÉ”z;›;ëä~*2ã*%f**iiLë,f*š§fi~z`§›
» 
1 «Ã êéz;-1: r ,lí *â z ~»í êfizzgäzzz-¿;*-if'<f* ' »'‹¬\”` 
»>-‹, .;» « »*\~›» À ~2-fe* *`§; ~@›:'«*~` 
M 
Diretoria de Administração Tributária z ›_ . ; 
~Í'pg.,)V.__":`-¡ 
. ,HI ,~z;-_›,\...'z. -___,Á.,/_, f Y ‹1:‹,”z 
‹.<.:Ê× -› ¡«×>:- ,¬ __ *qr ` __-;¿t»~e ›z ›. .“.- ¬__..‹¬ ^_ "-=¡=--='==:; .- . . Secretaria de Estado da Fazenda ¬ * E 
FICHA DE ATUALIZAÇÃO CADASTRAL - FAC 
CADASTRO DE CONTRIBUINTES DO ICMS 
._kINsT§uç°..Es1:› _ 
V) 
_ _ ., 
1- preencha, efn__duas vias perfeitamente legiveis e sem rasuras; 
O 
_ V 2- os itens de fui_ido_.escurecido nãoiserão`pieei'1chidos pelo contribuinte;/, ` 1 ‹' g í 
3‹ no caso de alteração cadastral. preenchaoitem 2, os blocos 01. 08; 10 e 11 e os itens aserem 
alterados; se algum dos itens a ser alteiadoestiver contido nos blocos 03 ou 07.- Preencha todo o bloco; 
4; no caso de bal×e,¿suspensão ou cancelamento; preencha somente 'o item (Izzo os blocos 01, 08. 10 ê;11; 
5‹ nocaso de reativação preencha o item 02. os blocos 01. 08; 10 e 11. e os itens que devem ser alterados. 
BLOCO 1 - QUALIFICAÇÃO DO PEDIDO 
É Natureza da Atualização (assinalar apenas uma opção) 04 Porte da Empresa 
CADASTRAMENTO ALTERAÇÃO BAIXA SUSPENSÃO CANCELAMENTO REATIVAÇÃO ME EPP OUTRAS 
02 N° Inscrição no Cadastro do ICMS 
05 Data da Atualização 
[_|{2õ |_|‹a1 |_]‹42 Lidas Ljdei |___|‹1s |_]‹a3 L|{a9 |__J‹oo 
BLOCO 2 - DENOMINAÇAO DO ESTABELECIMENTO 
IPE Firma, Razão ou Denominação Social 
É Nome de Fantasia 
BLOCO 3 - LOCALIZAÇÃO DO ESTABELECIMENTO 
É Tipo do Logradouro 09 Nome do Logradouro 
E Número 11 Complemento (Conjunto. Bloco. Andar, Apart., Sala. etc.) 15 Telefone __ 
ooo Niimzzm 
IE Bairro ou Distrito 14 CEP 
IE Nome do Municipio
i 
11Mv!i'*=}'P!‹›í 
I 
* » 
z z 
BLOCO 4 - QUALIFICAÇÃO DO CONTRIBUINTE 
Ig Descrição da CNAE-FISCAL Principal (detalhe no Bloco 09) 
M _. MQ. _,¿,,g;,,,,,,.i¿ ,.z.¿t¡;'-_'¿¡¬~.,z, .z~_.¿,¿ 
.as I.. , <, e .Í ` 
'E Descrição das CNAE-FISCAL Secundárias (se for o caso) 
› .‹*‹:§ zƒ."§;«~.¬~_» fi; z 
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, 
;V,`>š‹, 
›, iz - z~',‹'¿§_,‹, 
l_l__|LI_l|_l_I _l_JÁ_ 
É Categoria do Estabelecimento 23 Inicio da Atividade 24 Valorlda " . 
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I 
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BLOCO 5 - INFORMAÇOES DO MINISTÉRIO DA FAZENDA 
É CNPJ (N“. Ordem e Controle) 30 CPF (N° e Controle) 
BLOCO 6 - OUTRAS INFORMAÇOES 
11 Firma Individual 27 
13 Sociedade em Nome Coletivo 29 
15 Sociedade pl Cotas Resp. Lida 31 
17 Sociedade Capital e Industrial 33 
19 Sociedade Com. Simples 35 
21 Sociedade Com. P/ Ações 
*QQ we 
SIA Caoital Fechado 
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zz 
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Ii) Natureza Juridica - preencher com o codigo correspondente: _ Í? Í' -_; Ê¿_`_“.._.
I 
cÓo.NAr,JuRli›ic›i .V . .- 
sociedade civil 43 Ambuianie zfl
Í 
Autarquia 45 Feiranle tg \`¿; f,z__:. ¿,-_?-É*-Í, . _' 
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B1 N° Inscrição ~ Junta Comercial 41"C¡r¡mb§f,ÊÉ » Í' 
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-~ 
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Sociedade de Ezøflomiz Mista 4 fi :sf azia?-fài 
- ‹ :WI ' “W” “W” `Ê*šÊ1?=É*'Y`Ê-ê-'...:; V =: z.,Ã-z›;›×‹ 1 37 Empresa Publica 
;¿;,§¿¿%¿¿¿;,<¿-«¿z .ef §§.z,«§f§a;š\«§;§,-;‹ ,§;;.»`,z;_¿-:r 
23 S/AC=i›iwlAbert° 39 Fundação ” 
25 41 cimerziivz ›zf=
eLoco 1 - PRlNc|PAls REsPoNsÁvEls (Titular. Diretores. Geremeâ. só‹:¡os....› 
50 Nome 
01 - Prenidente ou 
Diretor Presidente 
~ 02 - Superintendente ou 
31 Cód Cargo 52 Descnção Cargo 53 CPF “nm supmmmdenh 
Diretor (Adm.. Fin., etc.) 
Titular. 
Aøionliia 
-_GerenIe,` _ 
os - Präcufídor 1 
Q9 - Administrador 
1o '- outra.
V 
51 52 53 11 - Reprãseninnte _ 12 `- SÓCIO' Gerente ' 
`| -I 13 -Sócio Ouotisia 
50 
Ser? 
50 
14'- Uquldante 
51 52 sa 
E `| `I 
1° 
51 
ii 
BLOCO B - CONTADOR OU OFIGANIZAÇAO CONTÁBIL RESPONSÁVEL (Se lor o caso, utilize etiqueta tamanho 25,4X101.6mm na área demarcada abaixo.) 
7¿No.m¿ . . , _ ._ 
75 Endereço Comercial 
75 Municipio 77 CEP 92 Telefone 
DDD Nümcrn 
93 CÊC CAT - CATEGORIA TIPO 94 ASSIIIBÍUYS ' 
Y U, Ú DV 1 - com-ueiusn o - on|omÁn‹o C* " "E"° “P° 2- ascnnonio os T-rnausrenleo 
CONTABILIDADE s - aEcuNDÁn1o 
a - riam iuoivinuru. P . veovisomo 
BLOCO 9 - PRINCIPAIS PRODUTOS COM QUE OPERA A EMPRESA 
É Único produto de saida 80 Produto de maior saída 
É Produto Secundário B2 Grupo de produtos de maoir saida 
BLOCO 10 - IDENTIFICAÇÃO DO ESTABELECIMENTO 
lÊNome. Razão ou Denominação Social (No caso de alteração, preencher o Item com a informação anterior) 
BLOCO 11 - DECLARAÇAO DE OPÇAO PARA ENQUADRAMENTO NO REGIME DE MICROEMPRESA OU EMPRESA DE PEQUENO PORTE 
A empresa idemilicada na presente declara: 
1 - Para eleitos de opção indicada no Campo 04 do Bloco 01 que salifaz plenamente as disposições da legislação que rege a matéria. 
2 - Que deixando de preencher as condições para o enquadramento nesse regime. passará a pagar o ICMS na toma prevista em lei, 
Declara outrosslm, sob as penas da lei, que as Informações prestadas são verdadeiras 
85 Local e Data 86 Nome Legível do Responsável 
É ldemluâde se CPF as Asâinâiura 
BLOCO 12 - INFORMAÇOES PARA LOCALIZAÇAO DO ESTABELECIMENTO 
É Descrição (i ndlcar os logradouros ou pontos de referência) 
eLoco 13 - HoMoLooAÇÃo F|scAL 
É Parecer V 
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ESTA;DO DE SANTA CATARINA z ; 
íecreigaria de -Estado da 'Fazenda 
šerênçia Regional de Florianópolis 
W. Mauro Ramos, 755 - Fone/fax (048) 2245566 
É R O Q U I E D A D O S PARA LOCALIZAÇÃO DO ESTABELECIMENTO 
(Complemento ao Bloco 3 da F .A.C) 
Jome do estabelecimento: 
Íelefone: 
šituado próximo a: 
Identifique a instalação: .
` 
/`%f`%% 
€%4\:f\-lê 
(JI-ÃUJI\)›-l 
( ) 6 - Casa comercial/residencial; 
) 
a'- // edícula; 
) b- // garagem; 
Edificio comercial ; 
Edificio residencial /comercial; 
Casacomercial; 
, 
~ 
_
¬ 
Galpão; 
Outros: 
/¬«/\/N/¬»`f\ 
\/\‹&×\-1 
"60 
QO 
- // frente; 
- // fundos; 
- // lado; 
- // sala. 
~ DESENHO DE L-oCAL1zAÇÃOz 
Deve conter: a) Situação do terreno .dentro da quadra; b), Nome (número) da rua em frente; 
) Distância até transversal mais próxima com nome; d) Indicação da posição norte com uma flecha. 
Z OBSERVAÇÕES 
im caso de endereço residencial/comercial, responda: _ 
› O local de funcionamento da empresa é independente da residência (sem 
ligações diretas como portas ou janelas) ? 
Sim ( ) Não ( ). 
› Há identificação externa( painel, placa, toldo, pintura em muro) ? 
Sim ( ) Não ( ) 
iHá passagem direta para a rua(sem passar por dentro da residência) 
E Sim .( 
Í ) Não ( ).
O
-:
AGRO BOM JESUS LTDA 
coN'rRATo DE coNsTiTuiÇÃo DE: sociedade Limitada 
1. EDGAR MARTINS JUNIOR, nacionalidade, naturalidade, estado civil (se casado 
indicar o regime de bens), data de nascimento (se solteiro), profissão, n° do CPF, 
identidade (carteira de identidade, certificado de reservista, carteira de identidade 
profissional, Carteira de Trabalho e Previdência Social, carteira nacional de habilitação, 
indicando o seu número, órgão expedidor e Unidade Federativa onde foi emitida) 
residente e domiciliado na (endereço completo: tipo e nome do logradouro, número, 
complemento bairroldistrito, municipio, Unidade Federativa e CEP) e 
2. LUCIANE MARTINS nacionalidade, naturalidade, estado civil (se casado indicar o 
regime de bens), data de nascimento (se solteiro), profissão, n° do CPF, identidade 
(carteira de identidade, certificado de reservista, carteira de identidade profissional, 
Carteira de Trabalho e Previdência Social, carteira nacional de habilitação, indicando o 
seu número, órgão expedidor e Unidade Federativa onde foi emitida) residente e 
domiciliado na (endereço completo: tipo e nome do logradouro, número, complemento 
bairro/distrito, municipio, Unidade Federativa e CEP) ................................................. ._ 
(art. 997, l , CC/2002) constituem uma sociedade limitada, mediante as seguintes 
cláusulas:
, 
1°. A sociedade girará sob o nome empresarial AGRO BOM JESUS LTDA e terá sede e 
domicilio na (endereço completo: tipo, e nome do logradouro, número, complemento, 
bairro/distrito, município, Unidade Federativa e CEP). (art. 997, ll, CC/2002) 
2°. O capital social será R$ 60.000,00 (sessenta mil reais) (dividido em 
60.000(sessenta mil) quotas de valor nominal R$ 1,00 (um real), integralizadas, neste 
ato em moeda corrente do Pais, pelos sócios: 
EGAR MARTINS JUNIOR ........ .. 30.000.....R$ 30.000,00 
LUCIANE MARTINS .................... .. 30.000 .... ..R$ 30.000,00 
TOTAL: ....................................... ._ 60.000 .....R$ 60.000,00 
3*'. O objeto será .................................................. ..
l 
4°. A sociedade iniciará suas atividades em .................... _. e seu prazo de duração é 
indeterminado. (art. 997, Il, CCI2002)
, 
5°. As quotas são indivisiveis e não poderão ser cedidas ou transferidas a terceiros 
sem_o_ consentimento do outro sócio, a quem fica assegurado, em igualdade de 
condiçoes e preço direito de preferência para a sua aquisição se postas à venda, 
formalizando, se realizada a cessão delas, a alteração contratual pertinente. (art. 1.056, 
art. 1.057, CCI2002) 
6°. A responsabilidade de cada sócio é restrita ao valor de suas quotas, mas todos 
respondem solidanamente pela integralização do capital social. (art. 1.052, CCI2002) 
7”. A administração da sociedade caberá ............................................... _. com os 
poderes _e atribuições de.._ ....................................... _. autorizado o uso do nome 
empresanal, vedado, no entanto, em atividades estranhas ao interesse social ou
assumir obrigações seja em favor de qualquer dos quotistas ou de terceiros, bem como 
onerar ou alienar bens imóveis da sociedade, sem autorização do outro sócio. (artigos 
997, Vl; 1.013. 1.015, 1064, CC/2002) 
8°. Ao término da cada exercicio social, em 31 de dezembro, o administrador prestará 
contas justificadas de sua administração, procedendo à elaboração do inventário, do 
balanço patrimonial e do balanço de resultado econômico, cabendo aos sócios, na 
proporção de suas quotas, os lucros ou perdas apurados. (art. 1.065, CC/2002) 
9°. Nos quatro meses seguintes ao témino do exercicio social, os sócios deliberarão 
sobre as contas e designarão administrador(es) quando for o caso. (arts. 1.071 e 1.072, 
§ 2° e art. 1.078, CCl2002) 
10. A sociedade poderá a qualquer tempo, abrir ou fechar filial ou outra dependência, 
mediante alteração contratual assinada por todos os sócios. 
11. Os sócios poderão, de comum acordo, fixar uma retirada mensal, a título de “pro 
labore”, observadas as disposições regulamentares pertinentes.
l 
12. Falecendo ou interditado qualquer sócio, a sociedade continuará suas atividades 
com os herdeiros, sucessores e o incapaz. Não sendo possível ou inexistindo interesse 
destes ou do(s) sócio(s) remanescente(s), o valor de seus haveres será apurado e 
liquidado com base na situação patrimonial da sociedade, à data da resolução, 
verificada em balanço especialmente levantado. Parágrafo único - O mesmo 
procedimento será adotados em outros casos em que a sociedade se resolva em 
relação a seu sócio. (art. 1.028 e art. 1.031, CC/2002) 
14. (Os) Administrador(es) declara(m), sob as penas da lei, de que não est(ão) 
impedidos de exercer a administração da sociedade, por lei especial, ou em virtude de 
condenação criminal, ou por se encontrar(em) sob os efeitos dela, a pena que vede, 
ainda que temporariamente, o acesso a cargos públicos; ou por crime falimentar, de 
prevaricação, peita ou subomo, concussão, peculato, ou contra a economia popular, 
contra o sistema financeiro nacional, contra nomes de defesa da concorrência, contra 
as relações de consumo, fé pública,ou a propriedade. (art. 1.011, § 1°, CC/2002) 
158. Fica eleito o foro de .......... .. para o exercício e o cumprimento dos direitos e 
obrigações resultantes deste contrato. . 
E por estarem assim justos e contratados assinam o presente instrumento em 
vias.
\ 
_______________, ___ de ___________de 20__ 
Local e data 
aa).. 
, 
aa) u 
EDGAR MARTINS JUNIOR LUCIANE MARTlNS 
Testemunhas: 
Nome, Identidade, Org. Exp. e UF 
Nome, Identidade, Org. Exp. e UF
DECLARAÇÃO DE EMPRESA DE PEQUENO PORTE 
EDGAR MARTINS JUNIOR e LUCIANE MARTINS, sócios da empresa 
de pequeno porte, “AGRO BOM JESUS LTDA”, em constituição nessa Junta Comercial, 
declaram para os devidos fms e sob as penas da Lei, que a receita bruta anual não excederá, 
no ano da constituição, o limite fixado no inciso II do Art. 2°, e que a empresa não se 
enquadra em qualquer das hipóteses de exclusão relacionadas no art. 3°, ambos da Lei n° 
9.841, de 05.10.1999. 
Em atendimento ao que dispõe o artigo 7° da referida Lei n° 9.841, a empresa 
adotará em seu nome empresarial a expressão EPP. 
São José-SC, de ................... .. de 200..... 
EDGAR MARTINS JUNIOR LUCIANE MARTINS
_ Ministério da Indústria, do Comércio e do Turismo N° DO PROTOCOLO (USO da Juma C0I'flef°¡aI) 
*lg ,° ,- Secretaria de Comércio e Serviços . if: ^ 
‹;;.¢,._' _=;'~,`/ Departamento Nacional de Registro do Comércio - 
NIRE (da sede ou de fillal. quando a sede for em outra UF) CÓDIGO DA NATUREZA N° DE MATRICULADO AGENTE 
JURIDICA AUXILIAR DO COMERCIO 
(vma tabela 1) 
ILMO SR. PRESIDENTE DA JUNTA COMERCIAL DO ESTADO DE SANTA CATARINA 
NOME: 
(de empresa ou do Agente Auxiliar do Comércio) 
requer a V.S' o deferimento do seguinte ato: 
N° DE CÓDIGO CÓDIGO 
VIAS DO ATO DO EVENTO QTDE. DESCRIÇÃO DO ATO I EVENTO 
(vide Inslmções de preenchimento e tabela 2) 
Representante legal da Empresa /Agente Auxiliar do Comércio: 
Nome: 
L°°al Assinatura: i/__/í Telefone de Contato: 
_ 
Data 
C] oEc|sÃo s|NGuLAR |:| oEc|sÃo co|.EG|AoA 
Nome(s) Empresarla|(aIs) IguaI(aIs) ou semeIhante(s): 
|:| SW |:] SM Processo em ordem. À decisão. 
íl__/_* 
Data 
[:] NÃo / 1 ‹ |:] NÃo / 1 Dam Responsável ¡-,ma Responsável _ Responsável 
DECISÃO SINGULAR 
2' Exigência 3' Exigência 4' Exigencia 5' Exigência 
C] Processo deferido. Publique-se e arquive-se. 
Ú Processo deferido. Publique-se. z 18 
CI Processo em exigência. (Vide despacho em folha anexa) 
Responsável 
DECISÃO COLEGIADA 
2' Exigência 3' Exigência 4' Exigência 5' Exigência 
CI Processo deferido. Publique-se e arquive-se. 
CI Processo em exigência. (Vide despacho em folha anexa) 
CI Processo deferido. Publique-se. 
/ I 
Data - Vogal Vogal V0gg| 
Presidente da í_ Tunna - 
OBSERVAÇÕES:
T. INSTRUÇÕÍESÍ DE PREENICHIMENTO DO ANVERSO DA CAPA 
IIO 1 
EI 
ME: Preencher com O nome da empresa ou do agente auxiliar do comércio. conforme O caso. 
DE VIAS: Preencher, no caso de empresa, com O número de vias do ato cujo registro está sendo requerido. 
DIGO DO ATO: O ato corresponde à natureza do documento cujo registro está sendo requerido. Preencher com 0 codigo respectivo. conforme Tabela 2, abaixo. 
DIGO DO EVENTO: O evento corresponde às situações especificas contidas nos atos e que são relevantes para a tramitação do processo e O Cadastro Nacional de Empresas Mercantis. 
I ato pode conter vários eventos. Preencher com o(s) código (s) respectivo (s) conforme Tabela 2. abaixo. 
ANTIDADE: Preencher com O número correspondente à quantidade de vezes que O evento se repete. 
SCRIÇÃO DO ATO/EVENTO: Preencher com a descrição do alo e do(s) eventO(s), cujos códigos foram registrados. conforme Tabela 2. abaixo. 
EE: Preencher com o número do NIRE da sede da empresa ou de filial. quando a sede for em outra UF. 
igo da Natureza Juridica - Preencher com código conforme Tabela 1. abaixo. 
Exem Io: 
N° DET CÓDIGO CÓDIGO DO WAS ATO EVENTO QTDE. DESCRIÇÃO DO ATO I EVENTO 
4 
| 
002 ALTERA AO 
020 1 ALTERAÊAO DE NOME EMPRESARIAL 
023 1 I ABERTURA DE FILIAL NA UF DA SEDE 
TABELA1 - NATUREZA JURÍDICA (continuação) TABELA2 - ATOS /EVENTOS 
I-2 
I-1 
I4 
I-0 
I.ô 
La 
'-0 
I-0 
Lv 
I-0 
I-9 
I-1 
I-s 
i.s 
P1 
Fo 
F2
I 
I-5 
Ls 
I-1 
Izo 
Fa 
s-0 
I-4 
5-2 
a-0 
T4 
i-2 
2-0 
3-9 
I-1 
as 
a-0 
1 -8 
2-6 
3-4 
9-9 
Entidades empresariais 
PRIVADA 
SOCIEDADE POR QUOTAS DE RESPONSABILIDADE LIMITADA» EMPRESA 
PUBLICA 
SOCIEDADE ANONIMA FECHADA - EMPRESA PRIVADA 
SOCIEDADE ANONIMA FECHADA - EMPRESA PÚBLICA 
SOCIEDADE ANONIMA ABERTA - COM CONTROLE ACIONÁRIO PRIVADO 
SOCIEDADE ANONIMA ABERTA - COM CONTROLE ACIONÁRIO ESTATAL 
SOCIEDADE EM NOME COLETIVO 
SOCIEDADE EM COMANDITA SIMPLES 
SOCIEDADE EM COMANDITA POR AÇÕES 
SOCIEDADE DE CAPITAL E INDÚSTRIA 
SOCIEDADE CIVIL COM FINS LUCRATIVOS 
SOCIEDADE EM CONTA DE PARTICIPAÇÃO 
FIRMA MERCANTIL INDIVIDUAL 
COOPERATIVA 
CONSORCIO DE EMPRESAS 
GRUPO DE SOCIEDADES 
OUTRAS FORMAS DE ORGANIZAÇÃO EMPRESARIAL 
Administração pública 
PODER EXECUTIVO FEDERAL 
PODER EXECUTIVO ESTADUAL 
PODER EXECUTIVO MUNICIPAL 
PODER LEGISLATIVO FEDERAL 
PODER LEGISLATIVO ESTADUAL 
PODER LEGISLATIVO MUNICIPAL 
PODER JUDICIÁRIO FEDERAL 
PODER JUDICIÁRIO ESTADUAL 
ÓRGÃO AUTONOMO DE DIREITO PUBLICO 
AUTARQUIA FEDERAL 
AUTARQUIA ESTADUAL 
AUTARQUIA MUNICIPAL 
FUNDAÇÃO FEDERAL 
FUNDAÇÃO ESTADUAL 
FUNDAÇÃO MUNICIPAL 
OUTRAS FORMAS DE ORGANIZAÇÃO DA ADMINISTRAÇÃO PUBLICA 
Entidades sem fins lucrativos 
FUNDAÇAO MANTIDA COM RECURSOS PRIVADOS 
ASSOCIAÇÃO 
CARTÓRIO 
OUTRAS FORMAS DE ORGANIZAÇÃO SEM FINS LUCRATIVOS 
CÓDIGO "G0 DESCRIÇÃO DO ATO DESCRIÇÃO DO ATO 
°Ê3'E°;g_g° DESCRIÇÃO DO EVENTO 
SOCIEDADE POR OUOTAS DE RESPONSABILIDADE LIMITADA- EMPRESA 
IRTANTE: Os EVENTOS estao relacionados abaixo dos atos ou conjunto de atos em que 
ocorrem com maior freqüência. não sendo exclusivos desses atos e podendo 
ser combinados também com outros atos, quando cahlvel. 
É TABELA2 -ATOS I EVENTOS 
DIGO 
ATO 
535€-Iíëšäõëääõäíöšiä 
31 
DESCRIÇÃO DO ATO 
CÓDIGO DO 
EVENTO 
I 
DESCRIÇÃO DO EVENTO 
Constituição, Alteração e Extinção de Empresas 
CONSTITUIÇÃO/CONTRATO 
ALTERAÇÃO 
EXTINÇÃOIDISTRATO 
CERTIDÃO DE ESCRITURA DE CONSTITUIÇÃO 
ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE CONSTITUIÇÃO 
ATA DE ASSEMBLEIA GERAL ORDINÁRIA 
ATA DE ASSEMBLEIA GERAL ExTRAORDINÁRIA 
ATA DE ASSEMBLEIA GERAL ORDINÁRIA E EXTRAORDINÁRIA 
ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE LIQUIDAÇÃO 
ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE INCORPORAÇÃO 
ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE FUSÃO 
ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE CISÃO 
ATA DE ASSEMBLEIA GERAL DE TRANSFORMAÇÃO 
ATA DE ASSEMBLEIA DOS DEBENTURISTAS 
ATA DE ASSEMBLEIA ESPECIAL 
ATA DE REUNIÃO DA DIRETORIA 
ATA DE REUNIÃO DO CONSELHO DE ADMINISTRAÇÃO 
ATA DE REUNIÃO DO CONSELHO FISCAL 
Filial de Empresa Estrangeira 
ABERTURA DE FILIAL AUTORIZADAA FUNCIONAR NO PAIS 
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103 
104 
110 
150 
151 
152 
201 
202 
203 
204 
205 
206 
207 
208 
209 
210 
211 
212 
213 
214 
215 
216 
217 
218 
310 
301 
302 
303 
304 
305 
306 
307 
308 
NACIONALIZAÇÀO 
CANCELAMENTO DE FILIAL AUTORIZADAA FUNCIONAR No PAIS 
020 ALTERAÇÃO DE NOME EMPRESARIAL 
021 ALTERAÇÃO DE DADOS (ExcETO NOME EMPRESARIAL) 
022 ALTERAÇÃO DE DADOS E DE NOME EMPRESARIAL 
023 ABERTURA DE FILIAL NA UF DA SEDE 
024 ALTERAÇÃO DE FILIAL NA UF DA SEDE 
025 EXTINÇÃO DE FILIAL NA UF DA SEDE 
026 ABERTURA DE FILIAL EM OUTRA UF 
021 ALTERAÇÃO DE FILIAL EM OUTRA UF 
02s E›‹TiNÇÃO DE FILIAL EM OUTRA UF 
029 ABERTURA DE FILIAL COM SEDE EM OUTRA UF 
030 ALTERAÇÃO DE FILIAL COM SEDE EM OUTRA UF 
031 E×TINÇÃO DE FILIAL COM SEDE EM OUTRA UF 
032 ABERTURA DE FILIAL EM OUTRO PAIS 
033 ALTERAÇÃO DE FILIAL EM OUTRO PAIS 
034 E×TINÇÃO DE FILIAL EM OUTRO PAIS 
035 TRANSFERENCIA DE FILIAL NA MESMA UF 
036 TRANSFERENCIA DE FILIAL PARA OUTRA UF 
037 INSCRIÇÃO DE TRANSFERENCIA DE FILIAL DE OUTRA UF 
oas TRANSFERENCIA DE SEDE PARA OUTRA UF 
039 INSCRIÇÃO DE TRANSFERENCIA DE SEDE DE OUTRA UF 
040 CONVERSÃO DE SOCIEDADE CIVIL 
041 CONVERSÃO EM SOCIEDADE CIVIL. 
042 INCORPORAÇÃO 
043 FUSÃO 
044 CISÃO PARCIAL 
045 CISÃO TOTAL 
040 TRANSFORMAÇÃO 
041 REQUERIMENTO DE DEVOLUÇÃO DE PRAZO 
045 RE-RATIFIOAÇÃO 
Alteração de dados pela FCN 
COMUNICACAO DE ALTERAÇAO DE DADOS (exclusivamente por FCN) 
110 MUDANÇA DA ATIVIDADE ECONÔMICA PRINCIPAL 
111 EXCLUSÃO DE ENDEREÇO ELETRONICO 
Nome Empresarial 
PROTEÇAO DE NOME EMPRESARIAL 
ALTERAÇÃO DE PROTEÇÃO DE NOME EMPRESARIAL 
CANCELAMENTO DE PROTEÇÃO DE NOME EMPRESARIAL 
Arquivamento de documentos de interesse da empresa/empresário 
ARQUIVAMENTO DE PUBLICAÇÕES DE ATOS DE SOCIEDADE 
ANOTAÇÃO DE PUBLICAÇÕES DE ATOS DE SOCIEDADE 
DELEGAÇÃO DE GERENCIA 
CANCELAMENTO DE DELEGAÇÃO DE GERENCIA 
CARTA DE RENUNCIA 
PROCURAÇÃO (quando arquivada individualmente) 
206 
I 
PROCURAÇÃO (quando inserida no processo) 
REVOGAÇÃO DE PROCURAÇÃO 
EMANCIPAÇÃO (quando arquivzúz individualmente) 
208 
| 
EMANCIPAÇÃO (quando inserida no processo) 
COMUNICAÇÃO DE E×TRAViO DE INSTRUMENTO DE ESCRITURAÇÃO 
COMUNICAÇÃO DE PARALIZAÇÃO TEMPORÁRIA DE ATIVIDADES 
COMUNICAÇÃO DE REINICIO DE ATIVIDADES PARALISADAS TEMPORARIAME 
COMUNICAÇÃO DE FUNCIONAMENTO 
CARTA DE EXCLUSIVIDADE 
DELIBERAÇÃO DE DIRETORIA 
DELIBERAÇÃO DE GERENCIA 
REGULAMENTO INTERNO DE ARMAZEM GERAL 
DECLARAÇOES DE ARMAZÉM GERAL/TRAPICHEIRO 
TARIFAS DE ARMAZÉM GERAL/TRAPICHEIRO 
OUTROS DOCUMENTOS DE INTERESSE DA EMPRESA/EMPRESÁRIO 
MEIEPP 
ENQUADRAMENTO DE MICROEMPRESA - EMPRESA JÁ CONSTITUIDA 
ENQUADRAMENTO DE MICROEMPRESA - EMPRESA EM CONSTITUIÇÃO 
DESENQUADRAMENTO DE MICROEMPRESA 
ENQUADRAMENTO DE EMPRESA DE PEQUENO PORTE - EMPRESA .IA 
CONSTITUIDA 
ENQUADRAMENTO DE EMPRESA DE PEQUENO PORTE - EMPRESA EM 
CONSTITUIÇÃO 
DESENQUADRAMENTO DE EMPRESA DE PEQUENO PORTE 
REENQUADRAMENTO DE MICROEMPRESA COMO EMPRESA DE PEQUENO POI 
REENQUADRAMENTO DE EMPRESA DE PEQUENO PORTE COMO EMPRESA 
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D4 
Iso “O DEscRIçÃo Do ATO 
ÊêmIn~uzça‹›) TABELA:-ATos/EvENTos Ç. 11; _ _ 0? 
CÓDIGO 
DO ATO DESCRIÇÃO DO ATO
i
  
cómso Do 
EVENTO 
I 
DESCRIÇÃO no EVENTO CÓDIGO DO EVENTO DESCRIÇÃO DO EVENTO
1
2 
E 
N-›O‹fln`|$¶1 
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D5
0
1
2 
50 
¬I01 
902 
903 
711 
712 
713 
714 
715 
716 
751 
752 
753 
754 
755 
756 
757 
758 
759 
760 
761 
OFICIO 
901 
902 
903 
904 
905 
906 
907 
908 
909 
910 
911 
939 
915 
916 
917 
918 
919 
926 
927 
928 
929 
930 
931 
932 
933 
934 
935 
936 
937 
Agentes Auxiliares do Comércio 
MATRICULA DE TRADUTOR PUBLICO E INTERPRETE COMERCIAL 
CANCELAMENTO DE MATRÍCULA DE TRADUTOR PUBLICO E INTÉRPRETE 
COMERCIAL 
NOMEAÇÃO *AD HOC' DE TRADUTOR E INTERPRETE COMERCIAL 
TRANSFERENCIA DE TRADUTOR PUBLICO E INTERPRETE COMERCIAL PARA 
OUTRA UF 
MATRICULA DE LEILOEIRO 
CANCELAMENTO DE MATRICULA DE LEILOEIRO 
INDICAÇÃO DE PREPOSTO DE LEILOEIRO 
DIsPENsA DE PREPOSTO DE LEILOEIRO 
MATRICULA DE ADMINISTRADOR DE ARMAZÉM GERAL 
CANCELAMENTO DE MATRÍCULA DE ADMINIsTRADoR DE ARMAZÉM GERAL 
NOMEAÇÃO DE PREPOSTO DE ADMINISTRADOR DE ARMAZÉM GERAL 
CANCELAMENTO DE NOMEAÇÃO DE PREROSTO DE ADMINISTRADOR DE 
ARMAZÉM GERAL 
MATRICUCA DE TRAPICI-IEIRO 
CANCELAMENTO DE MATRICULA DE TRAPICHEIRO 
NOMEAÇÃO DE PREPOSTO DE TRARICI-IEIRO 
CANCELAMENTO DE NOMEAÇÃO DE PREPOSTO DE TRAPICI-IEIRO 
PUsL1CAÇÓEs RELATIVAS AACENTES AUXILIARES DO COMÉRCIO 
Pedido de Reconsideração e Recurso ao Plenário 
PEDIDO DE RECONSIDERAÇAO 
RECURSO AO PLENÁRIO 
DESISTÊNCIA DE RECURSO AO PLENÁRIO 
Recurso ao Ministro 
RECURSO AO MINISTRO DE EsTADO DA INDUSTRIA. DO COMERCIO É DO 
TURISMO 
DESISTENCIA DE RECURSO AO MINISTRO DE ESTADO DA INDUSTRIA. DO 
COMERCIO E DO TURISMO 
Caneira de Exercício Profissional 
EXPEDIÇÃO DE CARTE|RA DE E×ERCiCIO PROFISSIONAL 
CANCELAMENTO DE CARTEIRA DE E×ERCICIO PROFISSIONAL 
DEVOLUÇÃO DE CARTEIRA DE EXERCICIO PROI=IssIONAL 
710 - CARTEIRA DE EXERC. PROF. TITULAR DE FI 
CARTEIRA DE EXERC. PROF. -ADMINISTRADOR DE SOCIEDADE 
MERCANTIL 
CARTEIRA DE EXERC. PROF. - ADMINISTRADOR DE COOPERATIVA 
CARTEIRA DE EXERC. PROF. -TRADUTOR PÚBLICO E INTÉRPRETE 
COMERCIAL 
CARTEIRA DE EXERC. PROF. - LEILOEIRO 
CARTEIRA DE EXERC. PROF. - TRAPICHEIRO 
CARTEIRA DE EXERC. PROF. -ADMINISTRADOR DE ARMAZÉM GERAL 
Serviços Integrados 
SERVIÇOS INTEGRADOS COM OUTRAS JUNTAS COMERCIAIS 
PESQUISA DE NOME EMPRESARIAL EM OUTRA UF 
CERTIDÃO SIMPLIFICADA DE OUTRA UF 
CERTIDÃO DE INTEIRO TEOR DE OUTRA UF 
CERTIDÃO ESPECÍFICA DE OUTRA UF 
PROTEÇÃO DE NOME EMPRESARIAL EM OUTRA UF 
ALTERAÇÃO DE PROTEÇÃO DE NOME EMPRESARIAL EM OUTRA UF 
EXTINÇÃO DE PROTEÇÃO DE NOME EMPRESARIAL EM OUTRA UF 
SERVIÇO INTEGRADO -ABERTURA DE FILIAL EM OUTRA UF 
SERVIÇO INTEGRADO -ALTERAÇÃO DE FILIAL EM OUTRA UF 
SERVIÇO INTEGRADO - EXTINÇÃO DE FILIAL EM OUTRA UF 
ARQUIVAMENTO DE OUTROS ATOS EM OUTRA UF 
Outros 
SENTENÇA DECLARATÓRIA DE FALENCIA 
SENTENÇA DE DECRETAÇÃO DE FALENCIA 
SENTENÇA REVOCATÓRIA DE FALENCIA 
CONCESSÃO DE CONCORDATA SUSPENSA 
ENCERRAMENTO DE FALENCIA 
REABILITAÇÃO DE FALIDO 
AUTORIZAÇÃO DE FUNCIONAMENTO DE FALIDO 
CASSAÇAO DE AUTORIZAÇÃO DE FUNCIONAMENTO DE FALIDO 
CONCESSÃO DE CONCORDATA PREVENTIVA 
DESISTENCIA DE PEDIDO DE CONCORDATA PREVENTIVA 
LEVANTAMENTO DE CONCORDATA 
OUTROS 
ORDEM JUDICIAL 
PENHORA DE COTAS 
INDISPONIBILIDADE DE COTAS 
IMPEDIMENTO DE ARQUIVAMENTO DE ATOS 
CANCELAMENTO DE ARQUIVAMENTO DE ATO 
EXTINÇÃO POR DETERMINAÇÃO JUDICIAL 
OUTROS 939 
COMUNICAÇÃO EXTRA-JUDICIAL 
925 INTERVENÇÃO 
SUSPENSÃO DE INTERVENÇÃO 
CANCELAMENTO DE AUTORIZAÇÃO PARA FUNCIONAMENTO 
SUSPENSÃO DE CANCELAMENTO DE AUTORIZAÇÃO PARA 
FUNCIONAMENTO 
LIQUIDAÇÃO EXTRA-JUDICIAL 
ENCERRAMENTO DE LIQUIDAÇÃO EXTRA-JUDICIAL 
INDISPONIBILIDADE DE BENS DE ADMINISTRADORES (DIreIOTia/Cons.) 
SUSPENSÃO DE INDISPONIBILIDADE DE BENS DE ADMINISTRADORES 
INDISPONIBILIDADE DE BENS DE EX-ADMINISTRADORES 
SUSPENSÃO DE INDISPONIBILIDADE DE BENS DE EX- 
ADMINISTRADORES 
NOMEAÇÃO DE INTERVENTOR 
CANCELAMENTO DE NOMEAÇÃO DE INTERVENTOR 
NOMEAÇÃO DE LIQUIDANTE 
938 CANCELAMENTO DE NOMEAÇÃO DE LIQUIDANTE 
939 OUTROS 
MEDIDAADMINISTRATIVA 
950 PENDENCIA 
951 CANCELAMENTO DE PENDENCIA 
952 SUSTAÇÃO DE EFEITOS DE ATO 
953 CANCELAMENTO DE SUSTAÇAO DE EFEITOS DE ATO 
918 CANCELAMENTO DE ARQUIVAMENTO DE ATO 
954 CANCELAMENTO -Art. 60, Lei 8.934/94 
955 ANULAÇÃO DE CANCELAMENTO (pelo art. 60. Lei 8.934/94)
